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ABSTRAK 
Nama :  Imam Mahdi 
NIM :  10600113089 
Judul :  Pengaruh Persepsi Harga Dan Fitur Produk Terhadap 
Keputusan Pembelian Smartphone Android Cina Di kalangan 
Konsumen Muda Di Kota Makassar 
 
Kebutuhan akan lebih dari sebuah alat komunikasi adalah hal yang sangat 
diinginkan bagi setiap kalangan masyarakat terlebih dikalangan anak muda yang 
sekarang disebut kaum milenial. Kebutuhan tersebut berdampak pada 
meningkatnya permintaan akan berbagai jenis alat komunikasi yang lebih canggih 
mengakibatkan semakin banyaknya persaingan dalam dunia bisnis dibidang 
smartphone. Hal tersebut dapat dilihat dari meningkatya smartphone asal negeri 
tirai bambu atau Cina yang masuk di Indonesia. Penelitian ini bertujuan untuk 
mengetahui persepsi harga dan fitur produk berpengaruh secara parsial dan 
simultan terhadap keputusan pembelian smartphone android Cina di kalangan 
konsumen muda di kota Makassar. 
Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan jumlah sampel 
yang digunakan sebanyak 100 orang responden. Teknik pengambilan sampel 
dengan cara purposive sampling. Teknik pengambilan data yaitu dengan cara 
penyebaran kuesioner. Adapun teknik menganilis data yang digunakan yaitu, 
analisis regresi berganda, pengujian hipotesis dan analisis data dengan bantuan 
aplikasi SPSS Versi. 24, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui persepsi harga 
dan fitur produk berpengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan 
pembelian smartphone android Cina dikalangan konsumen muda di kota 
Makassar. Dimana variabel independen yaitu persepsi harga dan fitur produk 
sedangkan variabel dependen yaitu keputusan Pembelian. 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan bahwa variabel persepsi harga 
dan fitur produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian. Hasil 
uji F variabel persepsi harga dan fitur produk secara bersama-sama atau secara 
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian ini juga membuktikan kekuatan hubungan dan pengaruh antara fitur 
produk terhadap keputusan pembelian menduduki peringkat teratas. Kedua, 
pengaruh antara persepsi harga terhadap keputusan pembelian. Sehingga 
perusahaan diharapkan mampu mempertimbangkan persepsi harga dan fitur 
produk agar penjualan semakin meningkat sehingga dapat menguntungkan 
perusahaan. 
 
 
Kata Kunci :  Persepsi Harga, Fitur Produk Dan Keputusan Pembelian. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
 Dalam perkembangan dunia digital saat ini dimana komunikasi adalah 
suatu kebutuhan yang sangat penting bagi setiap lapisan masyarakat. Salah satu 
produk alat komunikasi keluaran terdahulu adalah ponsel, melalui pengembangan 
produk yang semakin canggih pada era sekarang tercipta inovasi baru bernama 
smartphone. Kebutuhan akan alat komunikasi memicu banyaknya permintaan dan 
penawaran dan juga menimbulkan persaingan antar produsen alat komunikasi. 
Sehingga produsen berlomba-lomba untuk sebisa mungkin dapat bersaing dengan 
kompetitor. Hal ini dapat dilihat dari semakin banyaknya perusahaan yang 
menghasilkan produk dengan jenis dan kegunaan yang sama akan tetapi berbeda 
harga dan fitur produk. Konsumen pun harus bersikap lebih selektif dan kritis 
dalam memilih produk yang akan dibeli. Konsumen tidak hanya membeli produk 
sekedar berdasarkan pertimbangan harga saja, namun juga termasuk segala aspek 
fitur yang terdapat pada produk, mulai dari tahap pembelian sampai pada tahap 
pasca pembelian. 
 Faktor yang berpotensi meningkatkan kemungkinan seseorang konsumen 
untuk membeli suatu produk, yakni terkait dengan evaluasi terhadap kualitas 
produk, harga, merek, keunikan produk dari segi desain, dan warna serta layanan 
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yang diberikan (Stanton, 1996)
1
. Keputusan pembelian merupakan kegiatan 
individu yang secara langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untuk 
melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual. Keputusan 
pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana 
konsumen benar-benar membeli (Kotler dan Amstrong, 2001)
2
. 
 Kebutuhan akan lebih dari sebuah alat komunikasi adalah hal yang sangat 
diinginkan bagi setiap kalangan masyarakat terlebih dikalangan anak muda yang 
sekarang disebut kaum milenial. Kebutuhan tersebut berdampak pada 
meningkatnya permintaan akan berbagai jenis alat komunikasi yang lebih canggih 
mengakibatkan semakin banyaknya persaingan dalam dunia bisnis dibidang 
smartphone. Hal tersebut dapat dilihat dari meningkatya smartphone asal negeri 
tirai bambu atau Cina yang masuk di Indonesia
3
. Yang menawarkan berbagai jenis 
produk baru dengan inovasi yang berbeda dari pada produk-produk sebelumnya, 
yang dimana produk yang dihasilkan memberikan fitur lebih dan tentu dengan 
harga yang relatif lebih murah dibandingkan kompetitor lain seperti Samsung dan 
tentunya terlebih pada Iphone. Hal tersebut dapat dilihat pada gambar 1 dibawah 
ini. 
 
 
                                                          
1
Putri, Heninda Ellya, dkk. “Pengaruh Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap Keputusan 
Pembelian Sirup Freiss Indofood (Studi Kasus Pada Konsumen Sirup Freiss Indofood di Kota 
Semarang)”. Jurnal (Semarang. FISIP, Administrasi Bisnis, Universitas Diponegoro. 2014) 
2
Suarjana, I Kadek, dkk. “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian 
Di Indomaret Kecamatan Tampaksiring -  Gianyar”. Jurnal (Singaraja. Manajemen, Universitas 
Pendidikan Ganesha. 2014) 
3
http://tekno.kompas.com/read/2017/07/04/13284777/meningkatjumlahsmartphonechinaya
ngberedardiindonesia 
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Tabel 1.1 
Pangsa pasar smartphone Indonesia berdasar negara pembuat. (IDC) 
 
Sumber : tekno.kompas.com 
 Menurut data Quarterly Mobile Phone Tracker yang dirilis IDC, pangsa 
pasar smartphone Cina kian bertambah, dari 2015 yang sebesar 12 persen, 
menjadi 23 persen di tahun 2016, dan kini menjadi 31 persen di kuartal pertama 
2017. 
Gambar 1.1 
Daftar 5 besar merek smartphone di Indonesia. (IDC) 
 
Sumber: tekno.kompas.com 
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 Lembaga riset IDC kembali merilis laporan pasar smartphone terbaru di 
Indonesia pada kuartal III-2017. Samsung bercokol di urutan teratas dengan 
pangsa pasar sebesar 30 %. Di bawah Samsung, menyusul Oppo dengan raihan 
pangsa pasar 25,5 %. Di bawah Oppo, secara berturut-turut menyusul Advan (8,3 
%), Vivo (7,5 %), dan Xiaomi (5,2 %) masing-masing di urutan ketiga, keempat, 
dan kelima. Dengan kata lain, tiga dari lima pabrikan smartphone terbesar di 
Indonesia sekarang berasal dari Cina
4
. 
 Indonesia saat ini mengalami kemajuan yang sangat pesat dalam 
perkembangan teknologi telekomunikasi. Hal ini ditunjukkan dari jumlah 
pengguna smartphone yang terus meningkat hingga 100 juta pengguna yang saat 
ini menjadi salah satu pengguna smartphone terbesar di dunia, yaitu di posisi 
kelima
5
. Sehingga menjadi pusat perhatian para pebisnis smartphone dan 
menyebabkan tingginya persaingan. Menurut data survei dari Cisco Visual 
Networking Index (VNI). Forecast, pertumbuhan pengguna handphone 
diperkirakan akan terus berkembang hingga 2017 menjadi 370 juta pengguna
6
. 
Pilihan konsumen pada smartphone semakin beragam. Saat ini smartphone tidak 
lagi dianggap sebagai barang mewah, tetapi sudah menjadi kebutuhan dasar 
hampir semua individu. Oleh karena itu, perusahaan harus memahami karakter 
konsumen dalam memutuskan pembelian, sehingga perusahaan mampu bersaing 
dan bereksistensi di pasar. 
                                                          
4
http://tekno.kompas.com/read/2017/11/23/08410067/daftar5besarmereksmartphonediindon
esia 
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https://autotekno.sindonews.com/read/1163646/122/penggunasmartphonediindonesiaterbe
sarke5didunia1481947939 
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https://techno.okezone.com/read/2013/08/22/57/854018/masyarakatindonesiakeranjingang
adgethingga2017 
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 Smartphone merupakan salah satu dari perkembangan teknologi pada saat 
ini yang sangat kuat karena mobilitas , aksesibilitas, dan konvergensinya. Begitu 
pentingnya smartphone, sehingga penting juga untuk mengetahui mana yang 
terbaik dan yang paling sesuai untuk dijadikan perangkat yang berjalan 
mengiringi karir masyarakat sebagai konsumen. Fakta dari sebuah data statistik 
yang dirilis oleh PEW Research Center memperlihatkan bahwa pengguna 
smartphone di dunia meningkat setiap tahunnya
7
. Hal ini menunjukkan kalau 
smartphone mulai menjadi gaya hidup baru di dunia. Tren ini sudah terlihat sejak 
beberapa tahun silam, dimana grafik permintaan smartphone terus meningkat. 
 Android adalah sistem operasi berbasis Linux yang dirancang untuk 
perangkat seluler touchscreen (layar sentuh) seperti smartphone dan tab. Android 
awalnya dikembangkan oleh Android, Inc., dengan dukungan finansial dari 
Google, yang kemudian membelinya pada tahun 2005. Ryan Gibson, Manajer 
proyek Android, Inc., memperkenalkan skema penamaan berdasarkan nama-nama 
makanan manis, yang kemudian diterapkan dalam semua versi Android, dimulai 
dengan Android 1.5 Cupcake pada bulan April 2009. 
Berikut ini adalah perkembangan versi Android OS: 
1. Cupcake (1.5) 
2. Donut (1.6) 
3. Eclair (2.0-2.1) 
4. Froyo (2.2) 
5. Gingerbread (2.3-2.3.7) 
6. Honeycomb (3.1-3.2) 
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http://m.metrotvnews.com/teknologi/newsteknologi/0k887IPkpenggunasmartphonedaninte
rnetduniamenuju100 
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7. Ice Cream Sandwich (4.0.3-4.0.4) 
8. Jelly Bean (4.1 - 4.3) 
9. Kitkat (4.4) 
10. Lollipop (5.0) 
11. Marsmallow (6.0) 
12. Nougat (7.0-7.1) 
13. Oreo (8.0) 
 Persepsi harga merupakan jumlah uang yang telah disepakati oleh calon 
pembeli dan penjual untuk ditukar dengan barang atau jasa dalam transaksi bisnis 
normal (Achidah, dkk. 2016)
8
. Penetapan harga merupakan keputusan kritis yang 
menunjang keberhasilan operasi organisasi profit dan nonprofit. Jika harga yang 
ditetapkan oleh perusahaan tepat dan sesuai dengan daya beli konsumen, maka 
pemilihan suatu produk tertentu akan dijatuhkan pada produk tersebut (Basu 
Swastha dan Irawan, 2001)
9
. Persepsi harga berkaitan dengan bagaimana 
informasi harga dipahami seluruhnya oleh konsumen dan memberikan 
pemahaman. Penelitian yang dilakukan oleh Dyana Putri Nugraheni dan Bambang 
Munas Dwiyanto pada tahun 2016 dengan judul “Pengaruh Citra Merek, 
Persepsi Harga, Dan Atribut Produk Terhadap Keputusan Pembelian Mobil 
Toyota Avanza Dengan Minat Beli Sebagai Variabel Intervening” dengan 
menunjukkan bahwa persepsi harga memiliki pengaruh positif dan signifikan 
                                                          
8Lestari, Gita Putri “Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi Harga, Fitur dan Desain Terhadap 
Keputusan Pembelian Mebel pada MS Furniture Vintage di Jepara (Studi pada Pembeli mebel MS 
Furniture Vintage di Jepara)” Jurnal. (Semarang. Manajemen, FEB, Unv. Dian Nuswantoro. 2013) 
9
Ferdinan, Comaen Enril & Nugraheni, Rini “Analisis Pengaruh Persepsi Harga, Persepsi 
Kualitas Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Suzuki (Studi pada pembeli 
– pengguna sepeda motor Suzuki di kota Solo) Jurnal. (Semarang. Manajemen, FEB, Universitas 
Diponegoro. 2013) 
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terhadap keputusan pembelian
10
. Dan penelitian yang dilakukan oleh Sugiarto 
Rizky Iryanita Y pada tahun 2013 dengan judul “Analisis Pengaruh Citra Merek, 
Persepsi Harga, dan Persepsi Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian” 
menyatakan bahwa Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian
11
. Harga smartphone Android Cina yang mayoritas murah menjadikan 
konsumen lebih memilihnya. Sekalipun kualitas smartphone Android asal Cina 
jauh lebih baik dibanding kompetitornya Samsung yang harganya sangat mahal 
bahkan hampir setara dengan iPhone. Vivo  V7 Plus adalah contoh smartphone 
Android asal Cina  terbaru yang memiliki disign modern dan spesifikasi yang 
cukup bagus dengan harga yang terjangkau yaitu Rp. 4.699.000
12
. Sedangkan, 
Samsung Galaxy S8 Plus smartphone Android asal Korea Selatan terbaru yang 
berkualitas dengan harga yang sangat mahal. Kabarnya Samsung Galaxy S8 Plus 
dijual dengan harga Rp. 9.900.000
13
. 
 Selain persepsi harga yang dapat menjadi pertimbangan dalam melakukan 
keputusan pembelian selanjutnya adalah fitur. Fitur adalah sarana kompetitif 
untuk mendiferensiasikan produk perusahaan dari produk pesaing (Kotler dan 
Armstrong, 2008:273)
14
. Semakin lengkap fitur yang ada pada suatu produk, 
maka akan semakin besar peluang konsumen memutuskan untuk membeli produk 
                                                          
10
Nugraheni, Dyana & Bambang “Pengaruh Citra Merek, Persepsi Harga, Dan Atribut 
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Toyota Avanza Dengan Minat Beli Sebagai 
Variabel Intervening” Jurnal (Diponegoro. Uni.Diponegoro. 2016) 
11
Rizky Iryanita, Y. Sugiarto.“Analisis Pengaruh Citra Merek, Persepsi Harga, dan 
Persepsi Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian” Jurnal (Diponegoro. FEB, Univ. 
Diponegoro. 2013) 
12
http://arenasmartphone.com/hargavivov7plus/ 
13
http://arenasmartphone.com/hargasamsunggalaxys8plus/ 
14Nuha, Ahmad Lu’lu’ Dhiyaun.” Pengaruh Kualitas Produk, Fitur Dan Desain Terhadap 
Keputusan Pemeblian Mebel Pada CV. Munawir Furnitur Di Jepara”. Skripsi (Semarang. FEB, 
Uni.Diponegoro 2015) 
8 
 
 
 
tersebut (Karen, et all. 2013)
15
. Fitur yang ditawarkan kepada konsumen diawali 
dari penawaran fitur-fitur yang kompleks. Konsumen akan selalu menyesuaikan 
fitur yang dimiliki produk dengan harga yang ditawarkan. Salah satu fitur yang 
saat ini sangat dibutuhkan oleh masyarakat adalah kamera, dengan aplikasi 
mempecantik hasil pengambilan gambar seseorang sudah dapat memperoleh hasil 
yang sangat cantik tanpa harus make up terlebih dahulu. Semakin hari kebutuhan 
kamera semakin meningkat. Terutama untuk kalangan anak muda dan masyarakat 
perkotaan. Seiring perkembangan teknologi kamera saat ini tidak hanya dapat 
dilakukan di kamera DSLR namun dapat dilakukan melalui gadget yang 
ukurannya lebih kecil seperti telepon pintar atau smartphone. tablet, dan laptop, 
dan hal ini mempercepat untuk penguploadtan ke sosial media mereka. 
 Hasil penelitian yang dilakukan oleh Yitzhak Armando Laheba, Willem 
J.F. Alfa Tumbuan dan Djurwati Soepeno pada tahun 2015 dengan judul 
“Pengaruh Citra Merk, Fitur Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian 
Handphone Samsung” mengungkapkan bahwa fitur berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian
16
. 
 Pada dasarnya keputusan membeli smartphone android Cina didasari oleh 
beberapa pertimbangan seperti kinerja, kecepatan dan efisiensi, dukungan 
hardware, aplikasi mengagumkan, harga, upgrade instan, keamanan, gaming 
handphone, layar yang lebar, messenger service, dan open source. 
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 Sehingga perilaku konsumen lain yang mesti dicatat adalah masalah 
pengambilan keputusan dalam pembelian. Pengambilan keputusan konsumen 
dalam pembelian smartphone oleh pertimbangan rasional yang sangat bertumpu 
pada functional benefit. Konsumen pada saat ini lebih selektif dalam memilih 
produk yang akan digunakan karena banyaknya produk yang ditawarkan dan 
memiliki kelebihannya yang berbeda satu sama lain. Bagi konsumen, fitur produk 
sering menjadi perhatian utama. Produk yang dikatakan lebih memiliki fitur lebih 
dapat dijalankan dengan baik dan bermanfaat. Karena fitur merupakan salah satu 
alat utama untuk penempatan posisi bagi pemasar. Dalam memilih produk yang 
akan dibeli, konsumen akan mengevaluasi berbagai produk yang ditawarkan 
sebelum menetapkan keputusan pembelian. Melakukan penilaian terhadap suatu 
produk agar dapat mengetahui produk tersebut benar-benar memiliki fitur yang 
baik dan mampu memenuhi kebutuhannya dan fungsi yang ada mampu berfungsi 
dengan baik atau tidak. Hal ini membuat produsen harus lebih giat lagi untuk 
melakukan pendekatan kepada konsumen agar mengetahui apa yang konsumen 
inginkan dan berbagai macam perilaku konsumen. Oleh karena itu, pilihan 
konsumen dalam menggunakan smartphone saat ini sangatlah tinggi, hal ini 
dibuktikan dengan adanya peningkatan penjualan produk smartphone Cina yang 
berbasis android. 
 Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Persepsi Harga dan Fitur 
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Android Cina 
Dikalangan Konsumen Muda Di Kota Makassar” 
10 
 
 
 
B. Rumusan Masalah 
1. Apakah persepsi harga dan fitur produk secara bersama-sama berpengaruh  
terhadap keputusan pembelian smartphone android Cina ? 
2. Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
smartphone android Cina ? 
3. Apakah fitur produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
smartphone android Cina ?  
4. Apakah variabel Fitur Produk paling dominan berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian smaetphone Android Cina ? 
C. Hipotesis 
Hipotesis dapat diartikan sebagai suatu jawaban yang bersifat sementara 
terhadap permasalahan penelitian, sampai terbukti melalui data yang terkumpul 
Suharsimi (2006:71). Hipotesis yang dikemukakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Diduga bahwa persepsi harga dan fitur produk secara simultan berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone android 
Cina. 
2. Diduga bahwa persepsi harga berpengaruh posotif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian smartphone android Cina. 
3. Diduga bahwa fitur produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian smartphone android Cina. 
4. Diduga variabel Fitur Produk berpengaruh dominan terhadap Keputusan 
Pembelian smartphone Android Cina. 
11 
 
 
 
Berdasarkan  perumusan hipotesis di atas dapat kita uraikan sebagai 
berikut : 
1. Hubungan Persepsi Harga dan Fitur Produk secara simultan 
terhadap Keputusan Pembelian 
 Penelitian berencana untuk mengkombinasikan persepsi harga dan fitur 
produk secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian  dimana nanti 
diharapkan terdapat pengaruh yang signifikan dari kedua variabel tersebut 
terhadap keputusan pembelian pada smartphone Cina. Kebauran  dalam penelitian 
ini adalah penelitian secara serempak terhadap keputusan pembelian. Dimana 
sampai saat peneliti menulis proposal ini, belum terdapat literatur atau penelitian 
sebelumnya yang merujuk pada variabel ini. 
Menurut Stanton bahwa ”Faktor yang berpotensi meningkatkan kemungkinan 
seseorang konsumen untuk membeli suatu produk, yakni terkait dengan evaluasi 
terhadap kualitas produk, harga, merek, keunikan produk dari segi desain, dan 
warna serta layanan yang diberikan”17. 
 Seperti penelitian yang dilakukan oleh Hutami Permita Sari dan Penny 
Rahmawati yang memperoleh hasil bahwa citra merek, fitur dan persepsi harga 
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian
18
. Berdasarkan uraian 
tersebut, maka dapat dibuat hipotesis sebagai berikut : 
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H1 : Diduga Persepsi Harga dan Fitur Produk berpengaruh secara 
 simultan terhadap Keputusan Pembelian 
2. Hubungan Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian 
 Harga merupakan salah satu faktor yang sangat mempengaruhi minat beli 
konsumen terhadap suatu produk yang pada akhirnya akan mempengaruhi 
keputusan pembelian yang akan diambil oleh konsumen (Pramono)
19
. Paul Peter 
dan Jerry Olson menyatakan: “Persepsi harga berkaitan dengan bagaimana 
informasi harga dipahami seluruhnya oleh konsumen dan memberikan makna 
yang dalam bagi mereka”20. 
 Berdasarkan pendapat para ahli diatas dapat di simpulkan bahwa, persepsi 
harga merupakan dugaan informasi sementara mengenai harga suatu produk yang 
dimana menurutnya produk tersebut memiliki nilai lebih dari harganya atau 
sebaliknya, maka itu akan merujuk pada minat beli yang mungkin akan berlanjut 
pada keputusan pembelian. Contoh, saat kita ingin membeli sebuah smartphone 
namun kita mencari tahu terlebih dahulu harga-harga dari setiap smartphone yang 
sesuai dengan jumlah uang yang kita miliki dan kita menemukan sebuah produk 
smartphone yang memiliki nilai lebih dari harganya atau murah, maka kita akan 
menjatuhkan keputusan pembelian kepada smartphone tersebut. 
 Menurut Schiffman & Kanuk (2007) persepsi adalah suatu proses seorang 
individu dalam menyeleksi, mengorganisasikan, dan menterjamahkan stimulus-
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stimulus informasi yang datang menjadi suatu gambaran yang menyeluruh
21
. 
Beneke, et.al. (2013) menyatakan bahwa persepsi harga merupakan unsur yang 
signifikan karena mewakili isyarat ekstrinsik dan menawarkan salah satu bentuk 
informasi yang paling penting yang tersedia untuk konsumen ketika membuat 
keputusan pembelian
22
. Sehingga jika kita menarik lagi sebuah contoh tentang 
bagaimana persepsi harga mampu mempengaruhi keputusan pembelian seperti ini, 
seorang mahasiswa yang sedang membutuhkan sebuah smartphone yang cocok 
dengan kantongnya. Namun, dari pengetahuannya mengenai produk Cina dari 
berbagai sumber dan referensi dia mengetahui kalau dengan spesifikasi yang 
sudah cukup tinggi dia sudah bisa menebusnya dengan harga yang relatif murah 
jika dibandingkan dengan merek ternama. Sehingga itu bisa membuat dia 
memutuskan pembeliannya dengan produk Cina tersebut yang dimana sesuai 
dengan kantongnya. 
 Oleh karena itu, dengan mengetahui harga dari suatu produk kita akan 
memberikan makna mengenai produk tersebut yang memungkinkan menimbulkan 
keputusan pembelian. Hal ini telah dibuktikan dengan dilakukannya penelitian 
oleh Imam Febri Cahyadi 2014 dengan judul “Pengaruh Persepsi Harga, Atribut 
Produk Dan Persepsi Risiko Terhadap Keputusan Pembelian Susu Formula” 
dimana berdasarkan hasil penelitian tersebut, dapat diketahui bahwa dari hasil uji 
regresi (uji t) tersebut terdapat pengaruh positif antara persepsi harga terhadap 
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keputusan pembelian susu formula
23
. Dan penelitian oleh Heriyanto Prabowo dan 
Yulianeu dengan judul “Analisis Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk Dan 
Kualitas Pelayanan Terhadap Kepercayaan  Pelanggan Dengan Keputusan 
Pembelian Sebagai Variabel Intervening” dimana berdasarkan hasil penelitian 
tersebut, bahwa keputusan pembelian mampu berperan sebagai variabel 
intervening atau memediasi pengaruh persepsi harga
24
. Berdasarkan uraian 
tersebut, maka dapat dibuat hipotesis sebagai berikut : 
H2 : Diduga persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
 Keputusan Pembelian 
3. Hubungan Fitur Produk terhadap Keputusan Pembelian 
 Tjiptono (2001) menyatakan Fitur adalah unsur-unsur produk yang 
dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan sebagai dasar pengambilan 
keputusan
25
. Selain itu menurut Kotler dan Armstrong (2008) fitur adalah sarana 
kompetitif untuk mendiferensiasikan produk perusahaan dari produk pesaing
26
. 
 Berdasarkan pendapat para ahli di atas saya dapat menyimpulkan bahwa, 
fitur produk merupakan suatu hal yang diberikan kepada konsumen yang mungkin 
tidak dimiliki atau nilai lebih dibandingkan produk lain oleh perusahaan sebagai 
alat untuk persaingan. Seperti kecanggihan kamera depan atau biasa disebut 
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kamera selfi dengan aplikasi mempercantik hasil foto sebagai contoh beberapa 
smartphone android Cina dimana sekarang sangat diminati oleh kalangan 
perempuan dan bahkan tidak jarang juga pada kaum laki-laki. Seorang perempuan 
sosialita dapat kita ambil sebagai contoh dimana perempuan tersebut saat 
membutuhkan smartphone tentu dia memperioritaskan keunggulan kameranya. 
jadi saat dia menemukan sebuah smartphone dengan kecanggihan kameranya 
yang dimana itu merupakan fitur dari sebuah produk yang dimana pada akhirnya 
pasti keputusan pembeliannya pada produk tersebut. Hal ini telah dibuktikan juga 
dengan dilakukannya penelitian oleh Yulia Herdiyanti, S pada tahun 2016 dengan 
judul “Pengaruh Fitur Dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian Pada 
Produk Toyota Etios Valco Di Provinsi DKI Jakarta” dengan hasil fitur produk 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Toyota Etios Valco
27
. 
Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat dibuat hipotesis sebagai berikut : 
H3 : Diduga fitur produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
 Keputusan Pembelian 
4. Variabel Fitur Produk berpengaruh paling dominan terhadap 
Keputusan Pembelian 
 Fitur adalah sarana kompetitif untuk mendiferensiasikan produk 
perusahaan dari produk pesaing (Kotler dan Armstrong, 2008:273)
28
. Melalui 
fitur, perusahaan dapat menciptakan differensiasi produknya dari produk pesaing. 
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Sebagian besar produk yang ditawarkan dengan fitur berbeda dapat melengkapi 
fungsi dasar produk (Kotler dan Keller, 2007:10)
29
. 
 Praduga sementara peneliti saat ini yang memiliki pengaruh yang paling 
dominan terhadap keputusan pembelian pada smartphone android Cina yaitu, 
variabel Fitur Produk. Praduga yang hanya melibatkan variabel fitur produk ini 
adalah penelitian yang sebelumnya dilakukan secara serempak terhadap semua 
variabel independen yang nantinya akan memunculkan fitur produk sebagai 
paling dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone android 
Cina. Seperti penelitian yang dilakukan oleh Dian Ayu Puspita Ardy menyatakan 
bahwa “Fitur memiliki pengaruh lebih dominan terhadap keputusan pembelian”30. 
Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat dibuat hipotesis sebagai berikut : 
H4 : Diduga variabel Persepsi Harga berpengaruh paling dominan 
 terhadap Keputusan Pembelian 
D. Definisi Operasional Variabel 
 Variabel penelitian adalah kumpulan instrumen yang dijadikan pokok 
pembahasan dalam suatu penelitian. 
1. Keputusan pembelian merupakan cara bagaimana seorang konsumen 
mencari, memilih dan memutuskan untuk membeli suatu produk yang 
dikehendaki dari beberapa produk pilihan dan alternative yang dia pilih 
berdasarkan oleh hal-hal tertentu. 
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2. Persepsi harga merupakan pada saat seseorang mendapatkan informasi 
mengenai harga suatu produk yang dimana menurutnya produk tersebut 
memiliki nilai lebih dari harganya atau murah pasti akan menimbulkan minat 
beli yang mungkin akan berlanjut pada keputusan pembelian. 
3. Fitur produk merupakan suatu hal yang diberikan kepada konsumen yang 
mungkin tidak dimiliki oleh perusahaan lain sebagai alat untuk persaingan. 
E. Tinjauan Pustaka 
Tabel 1.1 
No 
Nama 
Peneliti 
Teknik Analisis 
Judul 
Penelitian 
Hasil Penelitian 
1 
Nugraheni, 
Dyana Putri 
& Bambang 
Dalam 
penelitian ini 
dikembangkan 
sebuah model 
teoritis untuk 
mengajukan 
tujuh hipotesis 
yang akan diuji 
dengan 
menggunakan 
alat analisis 
pemodelan 
“Pengaruh 
Citra Merek, 
Persepsi 
Harga, Dan 
Atribut Produk 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Mobil Toyota 
Avanza 
Dengan Minat 
Beli Sebagai 
Menunjukkan 
bahwa persepsi 
harga memiliki 
pengaruh positif 
dan signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian 
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persamaan 
struktural 
Variabel 
Intervening” 
2 
Iryanita, 
Rizky Y 
Metode 
Penelitian dalam 
penelitian ini 
adalah validity 
test, reliability 
test, classic 
assumptions 
test, linear 
regression 
analysis and 
hypothesis test 
including the t 
test, F test, and 
coefficient of 
determination. 
“Analisis 
Pengaruh 
Citra Merek, 
Persepsi 
Harga, dan 
Persepsi 
Kualitas 
Produk 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian” 
Menyatakan bahwa 
Persepsi Harga 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
3 
Prabowo, 
Heriyanto  & 
Yulianeu 
Metode 
Penelitian dalam 
penelitian ini 
adalah 
regression 
analysis and 
“Analisis 
Pengaruh 
Persepsi 
Harga, 
Kualitas 
Produk Dan 
Bahwa keputusan 
pembelian mampu 
berperan sebagai 
variabel 
intervening atau 
memediasi 
19 
 
 
 
path analysis Kualitas 
Pelayanan 
Terhadap 
Kepercayaan  
Pelanggan 
Dengan 
Keputusan 
Pembelian 
Sebagai 
Variabel 
Intervening” 
pengaruh persepsi 
harga 
4 
Raditiyo, Rio 
Kusumo 
Metode 
Penelitian dalam 
penelitian ini 
adalah 
regression 
analysis and 
path analysis 
”Analisis 
Pengaruh 
Persepsi 
Harga, 
Kualitas 
Produk, Dan 
Promosi 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Pada Produk 
Perusahaan 
Raditiyo, Rio 
Kusumo.”Analisis 
Pengaruh Persepsi 
Harga, Kualitas 
Produk, Dan 
Promosi Terhadap 
Keputusan 
Pembelian Pada 
Produk Perusahaan 
Henky Glass & 
Craft Di 
Semarang”. 
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Henky Glass & 
Craft Di 
Semarang”. 
5 
Armando, 
Yitzhak 
Laheba, dkk. 
Metode 
Penelitian dalam 
penelitian ini 
adalah Asosiatif, 
dengan teknik 
Analisis Regresi 
Berganda 
“Pengaruh 
Citra Merk, 
Fitur Dan 
Harga 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Handphone 
Samsung” 
Hasil penelitian 
menunjukkan Citra 
Merek, Fitur dan 
Harga memiliki 
pengaruh yang 
signifikan secara 
bersama terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
handphone 
Samsung 
6 
Permita, 
Hutami Sari 
dan Penny 
Rahmawaty, 
M.Si. 
Teknik analisis 
data yang 
digunakan 
adalah regresi 
berganda 
“Pengaruh 
Citra Merek, 
Fitur, Dan 
Persepi Harga 
Terhadp 
Keputusan 
Pembelian 
Citra merek, fitur, 
dan persepsi harga 
secara simultan 
berpengaruh positif 
terhadap keputusan 
pembelian 
7 
Prasetya, 
Dimas 
Teknik analisis 
yang digunakan 
“Pengaruh 
Persepsi 
Persepsi Harga, 
Fitur Produk dan 
21 
 
 
 
adalah analisis 
regresi berganda 
Harga, Fitur 
Produk, Dan 
Word Of 
Mouth 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Smartphone 
Android” 
Word of Mouth 
secara simultan 
berpengaruh positif 
terhadap keputusan 
pembelian 
konsumen 
8 
Agus, Putu 
Wira putra 
Dan Ni Ketut 
Seminari 
Teknik analisis 
yang digunakan 
adalah analisis 
regresi berganda 
“Pengaruh 
Fitur, Layanan 
Pelengkap 
Dan Garansi 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Handphone” 
Fitur, layanan 
pelengkap dan 
garansi secara 
serempak dan 
parsial berpengaruh 
positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan 
pembelian 
handphone 
9 
Herdiyanti, 
Yulia S 
Metode 
penelitian yang 
digunakan 
adalah 
”Pengaruh 
Fitur Dan 
Citra Merek 
Terhadap 
Hasil penelitian 
menunjukkan 
bahwa secara 
parsial fitur produk 
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penelitian 
deskriptif dan 
verifikatif 
Keputusan 
Pembelian 
Pada Produk 
Toyota Etios 
Valco Di 
Provinsi DKI 
Jakarta” 
berpengaruh 
signifikan dan citra 
merek berpengaruh 
signifikan terhadap 
keputusan 
pembelian Toyota 
Etios Valco 
 
F. Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga dan hitur produk secara 
bersama-sama terhadap keputusan pembelian smartphone android Cina di 
kalangan konsumen muda di kota Makassar. 
2. Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian 
smartphone android Cina di kalangan konsumen muda di kota Makassar. 
3. Untuk mengetahui pengaruh fitur produk terhadap keputusan pembelian 
smartphone android Cina di kalangan konsumen muda di kota Makassar. 
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G. Kegunaan Penelitian 
 Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sejumlah manfaat antara 
lain sebagai berikut: 
1. Bagi Perusahaan 
a. Sebagai dasar objektif dalam pengambilan keputusan serta sebagai pedoman 
untuk menentukan langkah-langkah yang akan dilakukan oleh perusahaan di 
masa yang akan datang. 
b. Meningkatkan strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan penjualan 
produk. 
2. Bagi Peneliti 
a. Untuk memperdalam pengetahuan peneliti dibidang pemasaran khususnya 
mengenai harga, fitur produk, dan word of mouth, serta strategi pemasaran 
agar konsumen mempunyai keputusan pembelian untuk membeli suatu 
produk. 
b. Sebagai implementasi atas teori yang telah didapat pada perkuliahan dan 
menambah wawasan akan kasus nyata dalam dunia bisnis. 
3. Bagi Pihak Lain 
a. Sebagai sarana dan media untuk mengembangkan ilmu pengetahuan dan 
sebagai bahan literatur untuk menambah wacana baru bagi dunia akademis. 
b. Memperkaya khasanah penelitian yang ada serta dapat digunakan sebagai 
pembanding penelitian berikutnya. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A. Landasan Teori 
1. Perilaku Konsumen 
 The American Marketing Association (dalam Kotler, 2000) mendefinisikan 
perilaku konsumen merupakan interaksi dinamis antara afeksi dan kognisi, 
perilaku dan lingkungannya di mana manusia melakukan kegiatan pertukaran 
dalam hidup mereka. 
 Perilaku konsumen adalah dinamis, berarti bahwa perilaku seorang 
konsumen, grup konsumen ataupun masyarakat luas selalu berubah dan bergerak 
sepanjang waktu. Perilaku konsumen melibatkan pertukaran. Itu merupakan hal 
terakhir yang ditekankan dalam definisi perilaku konsumen, yaitu pertukaran antar 
individu. Hal ini membuat definisi perilaku konsumen tetap konsisten dengan 
definisi pemasaran yang sejauh ini juga menekankan pertukaran. Kenyataannya, 
peran pemasaran adalah untuk terciptakan pertukaran dengan melalui formulasi 
dan penerapan strategi pemasaran.
31
 
 Konsumen secara umum didefiniskan dengan penggunaan barang barang 
dan jasa untuk memenuhi kebutuhan manusia. Dalam ekonomi Islam konsumsi 
juga memiliki pengertian  yang sama, tapi memiliki perbedaan setiap yang 
melingkupinya. Perbedaan mendasar dengan konsumsi ekonomi konvensional 
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adalah tujuan pencapaian dari konsumsi itu sendiri, cara pencapaiannya harus 
memiliki kaidah pedoman syari’ah islamiyyah.Seperti yang dijelaskan dalam Al-
Quran surah An-Nisa ayat 5 dan ayat 32 : 
 
Terjemahnya:  
“Dan janganlah kamu serahkan kepada orang-orang yang belum 
sempurna akalnya, harta (mereka yang ada dalam kekuasaanmu) yang 
dijadikan Allah sebagai pokok kehidupan. Berilah meraka belanja dan 
pakaian (dari hasil harta itu) dan ucapkanlah kepada mereka kata-kata 
mereka”32. 
 
Terjemahnya :  
“Dan janganlah kamu iri hati terhadap apa yang dikaruniakan Allah 
kepada sebahagian kamu lebih banyak dari sebahagian yang lain. 
(Karena) bagi orang laki-laki ada bahagian dari pada apa yang meraka 
usahakan, dan bagi para wanita (pun) ada bahagian dari apa yang 
mereka usahakan, dan mohonlah kepada Allah sebagian dari karunia-
Nya. Sesungguhnya Allah Maha Mengetahui segala sesuatu”33. 
 Terkait dengan pemanfaatan harta dengan seorang muslim Al-Quran 
mengisyaratkan tiga prinsip utama, yaitu : Pertama, hidup hemat dan tidak 
bermewah-mewah, yang bermakna bahwa, tindakan ekonomi diperuntukkan 
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hanya sekedar pemenuhan kebutuhan hidup (needs) bukan pemuasan keinginan 
(wants). 
 Kedua, implementasi zakat dan mekanismenya pada tataran negara 
merupakan obligatory system bukan valuntary system. Selain zakat terdapat pula 
instrumen sejenis yang bersifat sukarela, wakaf dan hadiah. Ketiga, menjalankan 
usaha-usaha yang halal, jauh dari masyir, gharar, riba dan batil meliputi bahan 
baku, proses produksi, manajemen,  out put produksi hingga proses distribusi dan 
konsumsi harus dalam kerangka halal. 
Faktor-faktor yang memengaruhi perilaku konsumen, adalah
34
: 
1) Faktor-faktor Kebudayaan 
a) Kebudayaan 
Kebudayaan merupakan faktor penentu yang paling dasar dari keinginan 
dan perilaku seseorang. Bila makhluk-makhluk lainnya bertindak 
berdasarkan naluri, maka perilaku manusia umumnya dipelajari. Seorang 
anak yang sedang tumbuh mendapatkan seperangkat nilai, persepsi, 
preferensi, dan perilaku melalui proses sosialisasi yang melibatkan 
keluarga dan lembaga sosial penting lainnya. 
b) Subbudaya 
Setiap budaya terdiri dari subbudaya-subbudaya yang lebih kecil yang 
memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik untuk para 
anggotanya. 
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c) Kelas sosial 
Kelas-kelas sosial adalah kelompok yang relatif homogen dan bertahan 
lama dalam suatu masyarakat, yang tersusun secara hierarki dan yang 
keanggotaanya mempunyai nilai, minat dan perilaku yang serupa. 
2) Faktor Sosial 
a) Kelompok Referensi 
Kelompok referensi seseorang terdiri dari seluruh kelompok yang 
mempunyai pengaruh langsung maupun tidak langsung terhadap sikap 
atau perilaku seseorang. Beberapa diantaranya kelompok primer, yang 
dengan adanya interaksi yang cukup berkesinambungan, seperti keluarga, 
teman, tetangga dan teman sejawat. 
b) Keluarga 
Kita dapat membedakan dua keluarga dalam kehidupan pembeli, yang 
pertama ialah : keluarga orientasi, yang merupakan orang tua seseorang. 
Dari orang tualah seseorang mendapatkan pandangan tentang agama, 
politik, ekonomi dan dan merasakan ambisi pribadi nilai atau harga diri 
dan cinta. Keluarga prokreasi, yaitu pasangan hidup anak-anak seseorang 
keluarga merupakan organisasi pembeli yang konsumen yang paling 
penting dalam suatu masyarakat dan telah diteliti secara intensif. 
c) Status dan Peran 
Seseorang umumnya berpartisipasi dalam kelompok dalam selama 
hidupnya keluarga, kub, organisasi. Posisi seseorang dalam setiap 
kelompok dapat diidentifikasikan dalam peran dan status. 
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3) Faktor Pribadi 
a) Umur dan tahapan dalam siklus hidup 
Konsumsi seseorang juga dibentuk oleh tahapan siklus hidup keluarga. 
Beberapa penelitian terakhir telah mengidentifikasi  tahapan-tahapan 
dalam siklus hidup psikologis. Orang-orang  dewasa biasanya mengalami 
perubahan atau transformasi tertentu pada saat mereka menjalani 
hidupnya. 
b) Pekerjaan 
Para pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok-kelompok pekerja 
yang memiliki minat di atas rata-rata terhadap produk dan jasa tertentu. 
c) Keadaan Ekonomi 
Yang dimaksud dengan keadaan ekonomi seseorang adalah terdiri dari 
pendapat yang dapat dibelanjakan (tingkatnya, stabilitasnya dan 
polanya), tabungan dan hartanya (termasuk persentase yang mudah 
dijadikan uang) kemampuan untuk meminjam dan sikap terhadap 
mengeluarkan lawan menabung. 
d) Gaya Hidup 
Gaya hidup seseorang adalah pola hidup di dunia yang diekspresikan 
oleh kegiatan, minat dan pendapat seseorang. Gaya hidup juga 
mencerminkan sesuatu dibalik kelas sosial seseorang. 
e) Kepribadian dan konsep diri 
Yang dimaksud dengan kepribadian adalah karakteristik psikologis yang 
berbeda dan setiap orang yang memandang responnya terhadap 
29 
 
 
 
lingkungan yang relatif konsisten. Bila jenis-jenis kepribadian dapat 
diklasifikasikan dan memiliki kolerasi yang kuat antara jenis-jenis 
kepribadian tersebut dan berbagai pilihan produk atau merek. 
4) Faktor Psikologis 
a) Motivasi 
Beberapa kebutuhan bersifat biogenik, kebutuhan ini timbul dari suatu 
keadaan fisiologis tertentu, seperti rasa lapar, haus, resah tidak nyaman. 
Adapun kebutuhan lain bersifat psikogenik, yaitu kebutuhan yang timbul  
dari keadaan fisiologis tertentu, seperti kebutuhan untuk diakui, 
kebutuhan harga diri atau kebutuhan diterima. 
b) Persepsi 
Persepsi didefinisikan sebagai proses di mana seseorang memilih, 
mengorganisasikan, mengartikan masukan informasi untuk menciptakan 
suatu gambaran yang berarti dari dunia ini. 
c) Proses belajar 
Proses belajar menjelaskan perubahan dalam perilaku seseorang yang 
timbul dari pengalaman. 
d) Kepercayaan dan Sikap 
Kepercayaan adalah suatu gagasan deskriptif yang dimiliki seseorang 
terhadap sesuatu. 
2. Pemasaran 
 Kesuksesan  finansial sering bergantung pada kemampuan pemasaran. 
Finansial, operasi, akuntansi dan fungsi bisnis lainnya tidak akan berarti jika tidak 
30 
 
 
 
ada cukup permintaan akan produk dan jasa sehingga perusahaan bisa 
menghasilkan keuntungan. Banyak perusahaan kini telah menciptakan posisi 
Chief Marketing Officer atau CMO untuk meletakkan pemasaran pada posisi yang 
lebih setara degnan eksekutif tingkat C lainnya, seperti Chief Executive Officer 
(CEO) dan Chief Financial Officer (CFO) karena perannya sangat penting. 
 Pemasaran (marketing) adalah mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan 
manusia dan sosial. Salah satu defisi yang baik dan singkat dari pemasaran adalah 
“memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan”. 
 Menurut American Marketing Association (AMA) manajemen pemasaran 
adalah seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan dan 
mengomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. Dari pendapat tersebut dapat 
disimpulkan bahwa pemasaran sebagai suatu sistem dari kegiatan-kegiatan yang 
saling berhubungan sehingga konsumen mendapatkan kebutuhan dan keinginan 
serta kepuasan. 
 Namun dalam pandangan Islam pemasaran adalah sebuah disiplin bisnis 
strategis yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan value 
dari dari suatu inisiator kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan 
prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisinis) dalam 
Islam
35
. Hal ini sesuai dengan apa yang telah Rasulullah SAW ajarkan, dimana 
ketika kita berdagang kita harus menjunjung tinggi etika keIslaman. Ini dijelaskan 
dalam QS. An-nisa 29 sebagai berikut : 
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Terjemahnya : 
 “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kalian memakan harta-
harta kalian diantara kalian dengan cara yang batil, kecuali dengan 
perdagangan yang kalian saling ridha. Dan janganlah kalian membunuh 
diri-diri kalian, sesungguhnya Allah itu maha kasih sayang kepada 
kalian”36. 
 Dalam ayat ini Allah mengharamkan orang beriman untuk memakan, 
mamanfaatkan, menggunakan harta orang lain dengan jalan yang batil. Kita boleh 
melakukan transaksi terhadap harta orang lain dengan jalan perdagangan dengan 
asas saling ridha dan ikhlas. Oleh karenanya kita sebagai umat Islam tidak boleh 
memperjual belikan sesuatu yang pada dasarnya merugikan suatu pihak dan selain 
itu kita juga dituntut untuk bekata jujur dalam menerangkan kepada calon 
pelanggan tentang produk  yang kita pasarkan. Dan dalam ayat ini juga Allah 
melarang untuk bunuh diri dan Allah melarang menerangkan semua ini sebagai 
wujud dari kasih sayang-Nya, karena Allah itu maha pengasih lagi maha 
penyayang.  
3. Persepsi Harga 
Pengertian Persepsi Harga 
 Dalam arti sempit, harga (price) adalah jumlah yang ditagihkan atas suatu 
produk baik barang maupun jasa. Lebih luas lagi, harga adalah jumlah semua nilai 
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yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau 
menggunakan suatu produk baik barang maupun jasa (Kotler, 2008: 345). Engel 
(2004) mendefinisikan harga sebagai sejumlah uang (ditambah beberapa produk) 
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan 
pelayanannya. Menurut Stanton (1994) harga adalah sejumlah nilai yang 
ditukarkan konsumen dengan manfaat dari memiliki atau menggunakan produk 
atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh pembeli atau penjual (melalui tawar 
menawar) atau ditetapkan oleh penjual untuk suatu harga yang sama terhadap 
semua pembeli
37
. 
 Persepsi harga (price perception) adalah nilai yang terkandung dalam 
suatu harga yang berhubungan dengan manfaat dan memiliki atau menggunakan 
suatu produk atau jasa (Kotler dan Amstrong 2008). Persepsi atas harga 
menyangkut bagaimana informasi harga dipahami oleh konsumen dan dibuat 
bermakna bagi mereka. Dalam pengolahan kognitif informasi harga, konsumen 
bisa membandingkan antara harga yang dinyatakan dengan sebuah harga atau 
kisaran harga yang mereka bayangkan atas produk tersebut .harga yang ada 
dipikiran sebagai bahan melakukan perbandingan tersebut disebut harga acuan 
internal. Harga acuan internal adalah harga yang dianggap pantas oleh konsumen, 
harga yang telah ada secara historis atau yang dibayangkan konsumen sebagai 
harga pasar yang tinggi atau rendah.pada dasarnya harga acuan internal menjadi 
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semacam panduan untuk mengevaluasi apakah harga yang tertera tersebut dapat 
diterima oleh konsumen (Peter & Olson 2008)
38
. 
 Persepsi harga berkaitan dengan bagaimana informasi harga dipahami 
seluruhnya oleh konsumen dan memberikan makna yang dalam bagi mereka 
(Pater dan Olson, 2000). Persepsi harga yaitu sesuatu yang dikorbankan oleh 
konsumen untuk mendapatkan suatu produk (Zeithmal, 1988). Seringkali 
beberapa konsumen mengetahui secara tepat harga suatu produk, sedangkan yang 
lainnya hanya mampu memperkirakan harga berdasarkan pembelian masa lampau. 
Sementara itu Sweeney, Soutar dan Johnson (2001) menjelaskan bahwa faktor-
faktor seperti kualitas, tanggapan emosi, harga dan status sosial merupakan 
dimensi dari perceived value. Kualitas dilihat dari beberapa aspek produk tersebut 
dibuat, sedangkan tanggapan emosi lebih berkaitan perasaan konsumen setelah 
membeli suatu produk. Dalam membeli suatu produk konsumen tidak hanya 
mempertimbangkan kualitasnya saja, tetapi juga memikirkan kelayakan harganya 
(Sweeney,et.al, 2001)
39
. 
 Sehingga para manajer berusaha keras menetapkan suatu harga yang akan 
menghasilkan suatu keuntungan yang layak. Untuk mendapatkan keuntungan, 
para manajer harus memilih suatu harga yang sama dengan nilai persepsi bagi 
target konsumen. Jika suatu harga ditetapkan sangat tinggi dibenak konsumen, 
nilai persepsinya akan lebih kecil dibandingkan dengan biayanya, dengan itu 
peluang penjualan akan hilang. 
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 Adapun tujuan untuk penetapan harga menurut E.Jerome McCarthy dan 
William D.Perreault,Jr (1993:354) antara lain
40
: 
1. Berorientasi laba, untuk : 
a) Target laba. 
b) Memaksimumkan laba. 
2. Berorientasi penjualan, untuk : 
a) Pertumbuhan penjualan. 
b) Pertumbuhan pangsa pasar. 
3. Status quo, untuk : 
a) Menghadapi persaingan. 
b) Persaingan bukan harga. 
 Tujuan ditetapkan harga sebaiknya bersumber dari dan sesuai dengan 
tujuan perusahaan dan pemasaran. Tujuan penetepan harga ditetapkan secara jelas 
karena secara langsung mempengaruhi kebijakan penetepan harga dan cara yang 
digunakan untuk menetapkan harga. Ada beberapa faktor yang biasanya 
mempengaruhi keputusan penetapan harga (stanton, 2004) diantara lain
41
: 
a. Permintaan produk 
 Memperkirakan permintaan total terhadap produk adalah langkah yang 
penting dalam penetapan harga sebuah produk. Ada dua langkah yang dapat 
dilakukan dalam memperkirakan permintaan produk, yaitu menentukan apakah 
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ada harga tertentu yang diharapkan oleh pasar dan memperkirakan volume 
penjualan atas dasar harga yang berbeda-beda. 
b. Target pangsa pasar 
 Perusahaan yang berupaya meningkatkan pangsa pasarnya bisa 
menetapkan haraga dengan lebih agresif dengan harga yang lebih rendah 
dibandingkan perusahaan lain yang hanya ingin mempertahankan pangsa 
pasarnya. Pangsa pasar dipengaruhi oleh kapasitas produksi perusahaan dan 
kemudahan untuk masuk dalam persaingan pasar. 
c. Reaksi pesaing 
 Adanya persaingan baik yang sudah ada maupun yang masih potensial, 
merupakan faktor yang mempunyai pengaruh penting dalam menetukan harga 
dasar suatu produk. Persaingan biasanya dipengaruhi oleh adanya produk serupa, 
produk pengganti atau substitusi, dan adanya produk yang tidak serupa namun 
mecari konsumen atau pangsa pasar yang sama. 
d. Penggunaan strategi penetapan harga: penetrasi ratai saringan 
 Untuk produk baru, biasanya menggunakan strategi penetapan harga 
saringan. Strategi ini berupa penetapan harga yang tinggi dalam lingkup harga-
harga yang diharapkan atau harga yang menjadi harapan konsumen. 
Sedangkan strategi berikutnya yaitu strategi penetapan harga penetrasi. Strategi 
ini menetapkan harga awal yang rendah untuk suatu produk dengan tujuan 
memperoleh konsumen dalam jumlah banyak dan dalam waktu yang cepat. 
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e. Produk, saluran distribusi dan promosi 
 Untuk beberapa jenis produk, konsumen lebih memilih membeli produk 
dengan harga yang lebih murah dengan kualitas dan kriteria yang mereka 
perlukan. Sebuah perusahaan yang menjual produknya langsung kepada 
konsumen dan melalui distribusi melakukan penetapan harga yang berbeda. 
Sedangkan untuk promosi, harga produk akan lebih murah apabila biaya promosi 
produk tidak hanya dibebankan kepada perusahaan, tetapi juga kepada pengecer. 
f. Biaya memproduksi atau membeli produk 
 Seorang pengusaha perlu mempertimbangkan biaya-biaya dalam produksi 
dan perubahan yang terjadi dalam kuantitas produksi apabila ingin dapat 
menetapkan harga secara efektif. 
 Harga seringkali digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut 
dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa. Banyak 
hal yang berkaitan dengan harga yang melatarbelakangi mengapa pembeli 
memilih suatu produk tersebut karena benar-benar ingin merasakan nilai dan 
manfaat dari produk tersebut. 
 Dengan demikian penilaian terhadap harga suatu produk dikatakan mahal, 
murah atau biasa saja dari setiap individu tidaklah harus sama, karena tergantung 
dari persepsi individu yang dilatarbelakangi oleh lingkungan kehidupan dan 
kondisi individu. Dalam pengambilan keputusan, harga memiliki dua peranan 
utama, yaitu (Fandy Tjiptono, 2008: 152)
42
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1. Peranan alokasi, yaitu membantu para pembeli untuk memutuskan cara 
terbaik dalam memperoleh manfaat yang diharapkan sesuai dengan 
kemampuan daya belinya. Dengan demikian, adanya harga dapat membantu 
pembeli untuk memutuskan cara mengalokasikan daya belinya pada berbagai 
jenis barang atau jasa. Pembeli membandingkan harga dari berbagai alternatif 
yang tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana yang dikehendaki. 
2. Peranan informasi, yaitu “mendidik” konsumen mengenai faktor produk yang 
dijual, misalnya kualitas. Hal ini terutama bermanfaat dalam situasi dimana 
pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor produk atau manfaatnya 
secara objektif. Persepsi yang sering berlaku adalah bahwa harga yang mahal 
mencerminkan kualitas yang tinggi. 
 Harga merupakan salah satu faktor penentu pembeli dalam menentukan 
suatu keputusan pembelian terhadap suatu produk maupun jasa. Sejumlah 
penelitian menemukan bahwa bahwa konsumen mengandalkan harga sebagai 
indikator kualitas produk. Para konsumen tertarik untuk mendapatkan harga yang 
pantas. Harga yang pantas berarti nilai yang di persepsikan pantas pada saat 
transaksi dilakukan. Konsumen beranggapan bahwa suatu produk dengan harga 
yang mahal berarti mempunyai kualitas yang baik, sedangkan produk dengan 
harga yang murah mempunyai kualitas yang kurang baik. Harga merupakan salah 
satu penentu pemilihan produk yang nantinya akan berpengaruh terhadap minat 
pembelian. Bila suatu produk mengharuskan konsumen mengeluarkan biaya yang 
lebih besar dibandingkan dengan manfaat yang diterima, maka yang terjadi adalah 
bahwa produk tersebut memiliki nilai negatif. Sebaliknya, apabila konsumen 
38 
 
 
 
menganggap bahwa manfaat yang diterima lebih besar, maka yang terjadi adalah 
produk tersebut memiliki nilai yang positif. Pengusaha perlu memperhatikan hal 
ini, karena dalam persaingan usaha, harga yang ditawarkan oleh pesaing bisa lebih 
rendah dengan kualitas yang sama atau bahkan dengan kualitas yang lebih baik. 
Sehingga dalam penentuan harga produk atau jasa yang dijual, perusahaan harus 
memperhatikan pembelinya dan para pesaingnya. 
 Untuk mengukur variabel persepsi harga, menurut Ferdinand (2006) 
menyatakan bahwa dalam harga merupakanvariabel keputusan yang paling 
penting yang diambil oleh pelanggan. Ada dua alasannya yaitu sebagai berikut
43
: 
a. Alasan Psikologis, menunjukkan bahwa harga merupakan indikator kualitas 
dan karena itu dapat dirancang sebagai salah satu instrumen persaingan yang 
sangat menentukan. 
b. Alasan Ekonomis, harga yang terjangkau (rendah) atau harga yang bersaing 
merupakan salah satu pemicu penting untuk meningkatkan kinerja pemasaran. 
4. Fitur Produk 
 Fitur adalah sarana kompetitif untuk mendiferensiasikan produk 
perusahaan dari produk pesaing (Kotler dan Armstrong, 2008:273). Konsep lain 
fitur adalah alat pesaing untuk mendiferensiasikan (membedakan) produk 
perusahaan dari produk pesaing (Ginting, 2012:97)
44
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 Karen, et all (2013) menyata-kan bahwa fitur adalah atribut dari suatu 
produk. Untuk memenuhi tingkat kepuasan kebutuhan konsumen dan ke-inginan, 
melalui memiliki produk, penggu-naan, dan peman-faatan produk. Fitur produk 
termasuk hardware dan software. Hardware adalah deskripsi untuk perang-kat 
yang dapat disentuh secara fisik. 
 Perangkat keras dari sebuah smartphone adalah tubuh telepon itu sendiri, 
ukuran dan berat. Warna dan desain juga dianggap sebagai hardware karena 
penampilan fisik dari Smartphone. Software sedangkan adalah istilah umum 
platform operasi, memori penyimpanan, atau aplikasi yang berjalan telepon. 
Perangkat lunak untuk ponsel di pasar adalah seperti iOS, Android, Windows, 
RIM Blackberry, Menurut penelitian, fak-tor yang mempengaruhi orang-orang 
untuk memperoleh Smartphone karena software terdiri dari 33% sedangkan 
hardware hanya 17,6%. Hal ini menunjukkan bahwa perangkat lunak lebih 
penting daripada hardware dalam membuat keputusan pembelian Smartphone. 
Namun, dalam penelitian yang sama, desain Smartphone memperoleh paling 
penting dari spesi-fikasi perangkat, terdiri dari 56%, melebihi pentingnya wi-fi 
(38,5%), listrik (34,2%), harga (30,2%) dan lain-lain komputasi, (Osman 2012) 
dalam Kareen et all 2013), adapun indikator untuk fitur produk adalah
45
 : 
1. Kemudahan pengoperasian. 
2. Kepuasan dengan produk. 
3. Desain. 
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5. Keputusan Pembelian 
Pengertian Keputusan Pembelian 
 Keputusan pembelian adalah keputusan pembeli tentang merek mana yang 
dibeli (Kotler dan Amstrong, 2008:181). Konsep lain keputusan pembelian adalah 
seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih konsumen pada pembelian 
(Schiffman dan Kanuk, 2008:485). Kotler dan Keler (2009:188), mendeskripsikan 
keputusan pembelian adalah keputusan konsumen mengenai preferensi atas 
merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan
46
. Diantara banyak perilaku 
konsumen termasuk didalamnya adalah mengenai keputusan konsumen terhadap 
pembelian suatu produk. Konsumen akan mencari, menimbang dan 
membandingkan suatu produk dengan produk yang lain sebelum memutuskan 
untuk membeli. Jadi keputusan pembelian secara umum adalah cara seorang 
konsumen mencari dan membeli suatu produk dimana mereka akan memutuskan 
produk mana yang akan dibeli dari berbagai macam pilihan produk
47
. 
 Sedangkan menurut dalam pandangan Islam mengenai pengambilan 
keputusanberdasarkan Q.S Al-Maidah ayat 100 yaitu : 
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Terjemahnya : 
 “Katakanlah : “tidak sama buruk dengan yang baik, meskipun banyaknya 
buruk itu menarik hatimu, maka bertakwalah kepada Allah hai orang-
orang berakal, agar kamu dapat keberuntungan
48
. 
 Dengan kata lain, sedikit perkara halal yang bermanfaat lebih baik dari 
pada banyak haram yang menimbulkan mudharat. Yakni orang-orang yang 
berakal sehat lagi lurus, jauhilah hal-hal haram, tinggalkanlah hal-hal yang haram 
itu, dan terimalah hal-hal yang halal dan cukuplah dengannya, karena jika 
meninggalkan yang haram maka akan dapat keberuntungan yakni di dunia 
maupun di akhirat. 
Tahap Dalam Proses Keputusan Pembelian 
 Setiap konsumen mempunyai cara yang berbeda dalam membeli suatu 
produk tertentu. Peusahaan yang pintas akan meneliti tahap–tahap yang dilewati 
pembeli untuk mencapai keputusan membeli. Para pemasar memang perlu untuk 
memusatkan perhatian pada proses pembelian sacara keseluruhan bukan hanya 
pada keputusan membeli. Setiap konsumen melakukan baebagai macam 
keputusan dalam pencarian, pembelian, penggunaan beragam produk, dan merek 
pada setiap periode tertentu. Pengambila keputusan konsumen berbeda–beda, 
bergantung pada jenis keputusan pembelian. Terdapat perbedaan yang besar 
antara membeli pasta gigi, sebuah raket tenis, sebuah mobil baru dan komputer 
pribadi. Pembeli yang kompleks dan mahal mungkin membutuhkan lebih banyak 
pertimbangan pembeli dan mahal mungkin membutuhkan lebih peserta. Pada saat 
konsumen memutuskan untuk membeli atau menggunakan suatu merek (brand) 
konsumen tersebut tidak akan gegabah untuk memilih suatu merek tanpa adanya 
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informasi lebih lanjut mengenai merek (brand) dari media lain bahkan dari mulut 
ke mulut. Kotler dan Armstrong menggambarkan bagaimana proses pengambilan 
keputusan untuk melakukan pembelian terhadap suatu merek (brand) seperti 
ditunjukkan pada Gambar 1 dibawah ini
49
: 
Gambar 1 
Proses Keputusan Pembelian 
 
 
Sumber : Kotler dan Armstrong (2012:179) 
1) Pengenalan Kebutuhan 
 Proses pembelian dimulai dengan pengenalan kebutuhan pembeli 
menyadari suatu masalah atau kebutuahan. Kebutuhan dapat dipicu oleh 
rangsangan internal ketika salah satu kebutuhan normal seseorang rasa lapar, 
haus, seks timbul, pada tingkat yang tinggi sehingga menjadi dorongan. 
Kebutuhan juga bisa dipicu oleh rangsangan eksternal. 
2) Pencarian Informasi 
 Konsumen yang tertarik mungkin mencari lebih banyak informasi atau 
mungkin tidak. Jika dorongan konsumen itu kuat dan produk yang memuaskan 
ada di dekat konsumen itu, konsumen mungkin akan membelinya kemudian. Jika 
tidak, konsumen bisa menyimpan kebutuhan itu dalam ingatannya atau melakukan 
pencarian informasi yang berhubungan dengan kebutuhan. 
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3) Evaluasi Alternatif 
 Kita telah melihat cara konsumen menggunakan informasi untuk sampai 
pada sejumlah pilihan merek akhir. Evaluasi alternatif yaitu bagaimana konsumen 
memproses informasi untuk sampai pada pilihan merek. Sayangnya, konsumen 
tidak menggunakan proses evaluasi yang sederhana dan tunggal dalam semua 
situassi pembelian. Sebagai gantinya, beberapa proses evaluasi dilaksanakan. 
4) Keputusan Pembelian 
 Pada saat tahap pengevaluasian alternatif, konsumen telah memiliki 
kecenderungan untuk membuat keputusan pembelian atau tidak melakukan 
pembelian. keputusan pembelian konsumen adalah membeli merk yang paling 
disukai, tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan 
pembelian. 
5) Perilaku Pasca Pembelian 
 Pekerjaan pemasar tidak berakhir ketika produk telah dibeli. Setelah 
membeli produk, konsumen akan merasa puas atau tidak puas dan terlibat dalam 
perilaku pascapembelian yang harus diperhatikan oleh pemasar. 
Tipe Pengambilan Keputusan Konsumen 
 Sebagian konsumen mungkin melakukan lima langkah keputusan seperti 
yang telah dijelaskan di atas, sebagian hanya melalui beberapa langkah, dan 
sebagian mungkin hanya melakukan langkah pembelian saja. Tipe pengambilan 
keputusan konsumen umumnya dibagi menjadi tiga kategori : pemecahan masalah 
yang diperluas (extensive problem solving), pemecahan masalah terbatas (limited 
problem solving), pemecahan masalah rutin (routininized response behavior). 
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Tipe pengambilan keputusan konsumen dapat dijelaskan sebagai berikut (Wahju, 
2012)
50
: 
1) Pemecahan masalah yang diperluas (extensive problem solving) 
 Ketika konsumen tidak memiliki kriteria untuk mengevaluasi sebuah 
kategori produk atau merek tertentu pada kategori tersebut, atau tidak membatasi 
jumlah merek yang akan dipertimbangkan ke dalam jumlah yang mudah 
dievaluasi, maka proses pengambilan keputusannya bisa disebut sebagai 
pemecahan masalah yang diperluas. Disini konsumen membutukan informasi 
yang banyak untuk menetapkan kriteria dalam menilai merek tertentu. Konsumen 
juga membutuhkan informasi yang cukup mengenai masing-masing merek yang 
akan dipertimbangkan. 
 Pemecahan masalah yang diperluas biasanya dilakukan pada pembelian 
barang-barang tahan lama dan barang-barang mewah. Dalam kondisi seperti ini, 
konsumen akan melakukan pencarian informasi yang intensif serta melakukan 
evaluasi terhadap beberapa atau banyak alternatif. 
 Proses tidak berhenti sampai pada tahap pembelian. Konsumen juga akan 
melakukan evaluasi setelah membeli dan menggunakan produk tersebut. Bila ia 
merasa puas, ia akan mengkomunikasikan kepuasannya tersebut kepada orang-
orang sekelilingnya. Ia akan merekomendasikan pembelian kepada orang lain. 
Bila ia kecewa, seringkali kekecewaannya disampaikan kepada orang lain dengan 
nyaring. Ia akan menghambat orang lain untuk melakukan pembelian barang atau 
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produk yang serupa. Singkatnya pemecahan masalah yang diperluas adalah tipe 
pengambilan keputusan yang melalui lima langkah tahapan pengambilan 
keputusan konsumen. 
2) Pemecahan masalah terbatas (limited problem solving) 
 Pada tipe keputusan ini, konsumen telah memiliki kriteria dasar untuk 
mengevaluasi kategori produk dan berbagai merek pada kategori tersebut. Namun 
konsumen belum memiliki preferensi tentang merek tertentu konsumen hanya 
membutuhkan tambahan informasi untuk bisa membedakan antara berbagai merek 
tersebut. Konsumen menyederhanakan proses pengambilan keputusan. Hal ini 
disebabkan konsumen memiliki waktu dan sumber daya yang terbatas. 
3) Pemecahan masalah rutin (routininized response behavior) 
 Konsumen telah memiliki pengalaman terhadap produk yang akan 
dibelinya. Ia juga telah memiliki standar untuk mengevaluasi merek. Konsumen 
sering kali hanya mereview apa yang telah diketahuinya. Konsumen hanya 
membutuhkan informasi yang sedikit. Dengan kata lain pemecahan masalah rutin 
adalah jenis pengambilan keputusan yang diperlihatkan oleh konsumen yang 
sering mengadakan pembelian barang dan jasa, biaya murah, dan membutuhkan 
sedikit pencarian dan waktu keputusan. 
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B. Hubungan Antar Variabel 
1. Hubungan Persepsi Harga, Fitur Produk Dengan Keputusan 
Pembelian 
 Fitur adalah sarana kompetitif untuk mendiferensiasikan produk 
perusahaan dari produk pesaing (Kotler dan Armstrong,2008:273). Fitur produk 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian, karena suatu produk dapat ditawarkan 
dengan berbagai fitur. Suatu model yang disebut ”model awal”, dengan sesuatu 
tanpa kelebihan (ekstra) sebagai titik awal. Perusahaan dapat menciptakan model 
tingkat lebih tinggi dengan menambahkan fitur. Sebagai produsen pertama 
memperkenalkan suatu fitur baru yang dibutuhkan dan bernilai adalah salah satu 
cara bersaing yang paling efisien. Beberapa perusahaan sangat inovatif dalam 
menambahkan fitur baru (Ginting,2012:97). Hasil penelitian Suswardji, dkk 
(2012) dan Suatma (2013) menyatakan bahwa fitur berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian
51
. 
2. Hubungan Persepsi Harga Dengan Keputusan Pembelian 
 Menurut Kotler dan Keller (2009) “persepsi adalah proses yang digunakan  
oleh individu untuk memilih, mengorganisasi dan mengintreprestasi masukan 
informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. Harapan 
pelanggan terbentuk dari pengalamannya sendiri dengan situasi yang sama, 
rekomendasi dari teman atau lembaga (media massa, para pakar, pemerintah, 
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lembaga konsumen dan lain-lain)”. Swastha (2008) mengemukakan jumlah uang 
(ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
sejumlah kombinasi dan barang serta pelayanannya. Harga suatu barang 
menunjukkan nilai dimata konsumen bila bersedia membayar, konsumen menilai 
bahwa manfaat yang ditimbulkan oleh produk yang ditawarkan telah sesuai 
dengan uang yang dikeluarkan, hanya saja, biasanya setiap konsumen sering 
membanding-bandingkan harga dari beberapa perusahaan dan akhirnya 
menentukan pilihan pada perusahaan yang menetapkan harga murah pada tingkat 
pelayanan dan jenis produk yang sama
52
. 
3. Hubungan Fitur Produk Dengan Keputusan Pembelian 
 Semakin lengkap fitur yang ada pada suatu produk, maka akan semakin 
besar peluang konsumen memutuskan untuk membeli produk tersebut. 
Sebaliknya, semakin kurang lengkap fitur yang ada pada suatu produk, maka akan 
semakin kecil peluang konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian 
terhadap produk tersebut (Karen, et all. 2013)
53
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52Pirendra, Agam “Pengaruh Promosi Online Dan Persepsi Harga Terhadap Keputusan 
Pembelian Pada Situs Bukalapak.Com (Studi Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah 
Yogyakarta)” Jurnal.(Yogyakarta. Manajemen, FEB, Univ. Muhammadiyah Yogyakarta. 2017) 
53
Karen, et all.”Factors Affecting Smart-phone Purchase Decision Among Malaysian 
Genertion Y”.(Interna-tional Journal Of Asian Social Science, 3(12): 2426-2440. 2013) 
48 
 
 
 
H1 
H1 
H3 
C. Kerangka Fikir 
 
   
                                                 
  
       
 
  
FITUR PRODUK 
(X2) 
PERSEPSI 
HARGA 
(X1) KEPUTUSAN 
PEMBELIAN 
(Y) 
 
 
 49   
  
BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Jenis Dan Lokasi Penelitian 
1. Jenis Penelitian 
Adapun jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian asosiatif dimana 
pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, dan analisis data bersifat 
kuantitatif atau statistik, dengan tujuan hipotesis yang telah ditetapkan. 
2. Lokasi Penelitian 
Penelitian dilakukan di kota Makassar dengan waktu penelitian kurang 
lebih ± 2 bulan. 
B. Pendekatan Penelitian 
Pendekatan penelitian yang digunakan adalah pendekatan penelitian 
asosiatif atau hubungan. Pendekatan penelitian kuantitatif adalah pendekatan 
penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau 
lebih. Melalui penelitian ini diharapkan dapat diketahui pengaruh persepsi harga 
dan fitur produk terhadap keputusan pembelian. 
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C. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subyek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
utnuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya
54
. Dalam penelitian, 
populasi digunakan untuk menyebutkan seluruh elemen/anggota dari suatu 
wilayah yang menjadi sasaran penelitian atau merupakan keseluruhan (universum) 
dari objek penelitian
55
. 
Populasi dalam penelitian ini tergolong ke dalam jenis populasi infinit,, 
artinya jumlah individu tidak terhingga atau tidak diketahui secara pasti. Oleh 
karena itu, populasi yang digunakan adalah seluruh masyarakat kota Makassar, 
baik pria dan wanita yang mengg unakan smartphone android Cina. 
 Karena populasi yang digunakan jumlahnya sangat banyak (tersebar dan 
sulit diketahui secara pasti), maka dilakukan pengambilan sampel untuk penelitian 
ini. 
2. Sampel 
 Sampel adalah sebagian dari populasi yang terpilih dan mewakili populasi 
tersebut. Sebagian dan mewakili dalam batasan di atas merupakan dua kata kunci 
dan merujuk kepada semua ciri populasi dalam jumlah yang terbatas pada masing-
masing karakteristiknya. Sax dalam Muri Yusuf mengemukakan bahwa sampel 
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adalah suatu jumlah yang terbatas dari unsur yang terpilih  dari suatu populasi. 
Unsur tersebut hendaklah mewakili populasi
56
. 
 Melihat jumlah populasi yang ada dalam penelitian ini belum diketahui 
secara pasti, maka teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive 
sampling (sampel bertujuan), yaitu teknik penentuan sampel dengan pertimbangan 
tertentu. Kita memilih orang sebagai sampel dengan memilih orang-orang yang 
benar-benar mengetahui atau memiliki kompetensi dengan topik penelitian kita
57
. 
 Sampel pada penelitian ini yaitu masyarakat kota Makassar,dengan 
pertimbangan sebagai berikut: 
a. Responden yang telah melakukan pembelian produk smartphone android 
Cina. 
b. Responden yang berdomisili di kota Makassar. 
c. Responden yang berumur 17-25 tahun (pria dan wanita), karena dianggap 
telah mampu menjawab dan mengerti setiap butir pertanyaan. 
 Dikarenakan jumlah populasi dalam penelitian ini tidak diketahui secara 
pasti, maka Roscoe memberikan  saran mengenai jumlah  sampel untuk penelitian 
sebagai berikut
58
: 
1. Ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah 30 sampai 500. 
2. Bila sampel dibagi dalam beberapa kategori, maka jumlah sampel untuk 
setiap kategori minimal adalah 30. 
                                                          
56
Muri Yusuf, “Metode Penelitian Kualitatif, Kuantitatif dan Penelitian Gabungan”, h. 
150. 
57
Nanang Martono, “Metode Penelitian Kuantitatif (Analisis isi dan Analisis Data 
Sekunder)”, h. 81 
58
Nanang Martono, “Metode Penelitian Kuantitatif (Analisis isi dan Analisis Data 
Sekunder)”, h. 83 
52 
 
 
 
3. Bila dalam penelitian akan melakukan analisis multivariate ( lebih dari dua 
variabel; variabel bebas dan terikat), maka jumlah anggota sampel minimal 
adalah 10 kali dari jumlah variabel yang diteliti. Misalnya: jumlah variabel 
adalah 5, maka jumlah sampelnya adalah 5 x 10 = 50. 
4. Untuk penelitian eksperimen sederhana ysng menggunakan kelompok 
kontrol dan kelompok eksperimen, jumlah sampel untuk setiap kelompok 
adalah antara 10 sampai 20 orang. 
 Penelitian ini 3 variabel (2 independen + 1 dependen), maka jumlah 
anggota sampel minimal adalah 30 x 3 = 90. Berdasarkan teori Roscoe di atas, 
maka jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 90 responden. Namun, dengan 
alasan unsur kehati-hatian maka jumlah sampel dibulatkan menjadi 100 orang 
sebagai responden. 
D. Jenis Dan Sumber Data 
Jenis dan sumber data dalam penelitian ini dibagi menjadi tiga, yaitu : 
1. Data Primer 
 Data primer adalah data yang dikumpulkan secara langsung oleh peneliti 
dimana metode atau pendekatan yang dapat dilakukan dalam proses pengumpulan 
data yang bersifat primer ini dapat menggunakan angket/ kuesioner, wawancara, 
pengamatan, tes, dokumentasi dan sebagainya
59
. Misalnya data mengenai sistem 
penerapan persepsi harga dan fitur produk. 
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2. Data Sekunder 
 Data sekunder adalah data yang diperoleh dalam bentuk yang sudah jadi, 
sudah dikumpulkan dan diolah oleh pihak lain
60
. Seperti data jumlah penjualan 
dalam lima tahun terakhir. 
E. Metode Pengumpulan Data 
 Metode pengumpulan data yang digunakan untuk mendapatkan informasi 
dan data yang sebaik-baiknya dengan asumsi agar sasaran penelitian dapat di 
capai adalah penelitian lapangan (Field Risearch) yaitu pengumpulan data yang 
dilakukan dengan cara
61
: 
1. Wawancara 
 Wawancara yaitu teknik penelitian yang dilakukan dengan mengajukan 
pertanyaan secara lisan kepada seorang (informan atau responden). Dalam hal ini 
dengan pimpinan perusahaan atau staf dalam perusahaan yang sehubungan 
dengan informasi yang dibutuhkan. 
2. Observasi 
 Observasi yaitu teknik penelitian yang dilakukan dengan mengadakan 
pengamatan atau peninjauan secara langsung pada lokasi penelitian. 
3. Kuesioner 
 Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 
cara memberi serangkaian pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawab
62
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Peneliti akan menguraikan jawaban responden yang dikelompokkan dalam 
kategori dengan skala likert sebagai berikut
63
: 
   SS (SangatSetuju)  : 5 
   S (Setuju)   : 4 
   N (Netral)   : 3 
   TS (Tidak Setuju)  : 2    
   STS (SangatTidak Setuju) : 1 
F. Instrumen Penelitian 
Tabel 3.1 
No Variabel Indikator Permyataan 
No
.Ite
m 
1 Persepsi 
Harga
64
 
(X1), yaitu 
harga dalam 
Kesesuaian 
Harga Dengan 
Kualitas 
Produk
65
 
Harga smartphone Android Cina 
sesuai dengan kualitasnya 
1 
Harga smartphone Android Cina 
tidak mengecewakan 
2 
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membantu 
para pembeli 
untuk 
memutuskan 
cara 
memperoleh 
manfaat atau 
utilitas 
tertinggi yang 
diharapkan 
berdasarkan 
daya belinya. 
Kesesuaian 
Harga Dengan 
Manfaat
66
 
Kualitas yang saya dapatkan dari 
smartphone Android Cina 
sebanding dengan biaya yang saya 
keluarkan 
3 
Saya membandingkan harga 
smartphone Android Cina dengan 
harga smartphone lain 
4 
Harga 
Bersaing
67
 
Harga smartphone Android Cina 
terjangkau 
5 
Harga smartphone Android Cina 
murah 
6 
2 Fitur 
Produk
68
 
(X2), yaitu 
karakteristik 
Keragaman 
Fitur
69
 
Keragaman tipe smartphone 
Android Cina banyak 
7 
Smartphone android Cina lebih 
mudah dalam penggunannya 
8 
                                                          
66
Parmita, Hutami Sari “Pengaruh Citra Merek, Fitur Dan Persepsi Harga Terhadap 
Keputusan Pembelian”Skripsi (Yogyakarta. UNY, FE. 2106) 
67
Hardandy, Alayka D & Astuti, Sri Rahayu Tri“Analisis Pengaruh Kualitas Produk, 
Persepsi Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Honda Revo Fit FI (Studi pada 
Astra Motor Ngaliyan Jl. Prof. Ddr. Hamka Blok 1 No. 122, Semarang)” Jurnal. (Semarang. 
Manajemen, FEB, Univ. Diponegoro. 2015) 
68
Kotler dan Keller, “Marketing Management Edisi 14, Global Edition”. Pearson Prentice 
Hall (2012). 
69
Agus, Putu Wira & Ketut, Ni Seminari “Pengaruh Fitur, Layanan Kelengkapan Dan 
Garansi Terhadap Keputusan Pembelian Handphone” Jurnal. (Bali. Unv. Udayana, FEB) 
56 
 
 
 
yang 
melengkapi 
fungsi dasar 
produk 
Kualitas 
Fitur
70
 
Apilkasi kamera pada smartphone 
Cina sangat bagus 
9 
Kepentingan 
Fitur
71
 
Kustomisasi ROM membuat 
konsumen lebih bebas dalam 
memodifikasi smartphone 
Android Cina 
10 
Kelengkapan 
Fitur
72
 
Jenis charger smartphone Android  
Cina mudah didapat 
11 
Dukungan kartu SD smartphone 
Android Cina memperluas 
kapasitas penyimpanan data 
12 
3 Keputusan 
Pembelian
73
 
Pilihan 
produk
74
 
Saya memilih untuk membeli 
smartphone Android Cina 
daripada smartphone jenis lainnya 
13 
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(Y) yaitu, 
keputusan 
meneruskan 
atau tidak 
meneruskan 
pembelian 
Pilihan 
merek
75
 
Saya lebih memilih smartphone 
Android Cina daripada 
smartphone lain karena harganya 
yang murah dan 
spesifikasinya tinggi 
14 
Pilihan 
waktu
76
 
Saya melakukan pembelian 
smartphone Android Cina pada 1 
tahun terakhir 
15 
Pilihan toko
77
 
Saya membeli smartphone 
Android Cina di toko smartphone 
yang terpercaya 
16 
Pilihan 
jumlah
78
 
Saya membeli satu unit 
smartphone Android Cina dalam 
setiap pembelian smartphone 
yang saya lakukan 
17 
Pilihan cara 
pembayaran
79
 
Saya membeli smartphone 
Android Cina dengan pembayaran 
18 
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secara tunai 
 
G. Teknik Analisis Data 
 Pengolahan data merupakan suatu proses penyederhanaan data kedalam 
bentuk yang lebih mudah untuk dibaca. Dengan menggunakan metode kuantitatif, 
diharapkan akan didapatkan hasil pengukuran yang akurat tentang respon yang 
diberikan responden, mengenai ada atau tidaknya hubungan persepsi harga dan 
fitur produk terhadap keputusan pembelian pada smartphone android Cina. 
Sehingga data yang diperoleh dalam bentuk angka dapat diolah mengunakan 
metode statistik. 
 Adapun teknik yang digunakan dalam penelitian ini yaitu : 
1. Uji Validitas dan Reabilitas 
a. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengetahui sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 
mampu untuk mengungkapkan adakah pengaruh persepsi harga dan kualias 
produk terhadap keputusan pembelian. Uji signifikansi dilakukan dengan 
membandingkan nilai r  hitung dengan r tabel, jika r hitung > r tabel dan 
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bernilai positif. Maka variabel tersebut valid sedangkan jika r hitung < r tabel, 
maka variabel tersebut tidak valid
80
. 
b. Uji Reabilitas 
Reabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 
indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau 
handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau 
stabil dari waktu ke waktu. Spss memberikan fasilitas untuk mengukur 
relibilitas dengan uji statistik cronbach alpha (α). Suatu variabel atau konstruk 
dikatakan reliabel jika memberikan nilai (α) 0,60.81 
2. Uji Asumsi Klasik 
 Uji asumsi klasik adalah tahap awal yang digunakan sebelum analisis 
regresi linear. Ghozali mengemukakan ada beberapa penyimpangan asumsi klasik 
yang cepat terjadi dalam penggunaan model regresi, yaitu uji normalitas, uji 
autokorelasi, uji multikolinearitas dan uji heterokskedastisitas
82
. Dan untuk lebih  
jelasnya dijabarkan sebagai berikut : 
a. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 
penganggu atau residual memiliki distribusi normal
83
. Model regresi yang 
baik akan memiliki distribusi data normal atau penyebaran data statistik pada 
sumbu diagonal dari grafik distribusi normal. Untuk mendeteksi normalitas 
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dapat menggunakan analisis grafik melalui grafik normal P-P Plot. Normal 
atau tidaknya data dapat dilihat dengan pengambilan keputusan sebagai 
berikut : 
1. Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis atau 
grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal maka, model 
regresi memenuhi asumsi normalitas. 
2. Jika data menyebar jauh atau mengikuti arah garis atau grafik 
histogramnya tidak menunjukkan pola distribusi normal maka, model 
regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 
 Uji normalitas lain yang dapat digunakan adalah uji Kolmogorow-Smirnov 
(K-S), yaitu untuk mengetahui signifikansi data terdistribusi normal. Uji K-
S dapat dilakukan dengan membuat hipotesis sebagai berikut : 
1. Jika nilai signifikansi atau nilai probabilitas > 0,05 maka, H0 diterima 
atau data distribusi normal. 
2. Jika nilai signifikansi atau nilai probabilitas < 0,05maka, H0 ditolak 
atau data tidak berdistribusi normal. 
b. Uji Heteroskedastisitas 
 Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke 
pengamatan lain
84
. Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
lain berbeda maka disebut heteroskedastisitas. 
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 Salah satu cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya Heteroskedastisitas 
adalah dengan melihat grafik plot antar prediksi variable dependen (ZPRED) 
dengan residualnya (SRESID). Atau dengan melihat ada tidaknya pola titik pada 
grafik scatter plot antar SRESID dan ZPRED, dimana sumbu Y yang telah 
diprediksi dan sumbu X adalah residual yang telah distandarized. Dimana 
analisisnya sebagai berikut : 
1. Jika titik-titik yang ada membentuk suatu pola tertentu yang teratur seperti 
gelombang melebar, kemudian menyempit maka terjadi heteroskedastisitas. 
2. Jika titik-titik ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan 
dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka terjadi heteroskedastisitas. 
c. Uji Multikolinearitas 
 Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi ditemukan 
adanya korelasi antara variable bebas
85
. Model regresi yang baik seharusnya tidak 
terjadi korelasi diantara variable bebas. Jika variablebebas saling berkorelasi, 
maka variable ini tidak ortogonal. Variabel orthogonal adalah variable bebas yang 
nilai korelasinya antar sesama variabel bebas lain sama dengan nol. 
 Dalam penelitian ini teknik untuk mendeteksi ada tidaknya 
multikolinearitas didalam model regresi dapat dilihat dari nilai tolerance dan 
Varianceinflation factor(VIF), nilai tolerance yang besarnya diatas 0,1 dan nilai 
VIF dibawah 10 menunjukkan bahwa tidak ada multikolinearitas diantara variabel 
bebasnya
86
. 
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d. Uji Autokorelasi 
 Uji autokorelasi bertujuan menguji apakah dalam model regresi linear ada 
korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode dengan kesalahan pengganggu 
pada periode t-1 (sebelumnya)
87
. Model regresi yang baik adalah regresi yang 
bebas dari autokorelasi. Dalam penelitian ini untuk mengetahui ada atau tidaknya 
korelasi antar variable adalah dengan uji Durbin-Watson (DW test) dimana 
hipotesis yang akan diuji adalah : 
H0 : tidak ada autokorelasi (r=0) 
HA : ada autokorelasi (r≠0) 
Berikut adalah table pengambilan keputusan ada tidaknya autokorelasi : 
Tabel 3.2 
Pengambilan Keputusan Autokorelasi 
Hipotesis Nol Keputusan Jika 
Tidak Ada Autokolerasi Tolak 0 < d < dl 
Tidak ada autokorelasi positif No decision dl ≤ d ≤ du 
Tidak ada autokolerasi negative Tolak 4-dl < d < 4 
Tidak ada autokorelasi positif dan 
negative 
Tidak ditolak 4-du≤ d ≤ 4-dl du< d 
<4-du 
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3. Analisis Regresi Linear Berganda 
 Analisis Regresi Linier Berganda yaitu suatu analisis untuk melihat 
seberapa pengaruh variabel persepsi harga dan fitur produk dalam mempengaruhi 
keputusan pembelian dengan menggunakan rumus
88
. 
   Y=a+b1X1+b2X2+e 
Keterangan : 
Y  = Keputusan Pembelian 
X1  = Persepsi Harga 
X2  = Fitur Produk 
a  = Konstanta 
b1-b2 = Koefisien regresi 
e  = Kesalahan Variabel Pengganggu 
4. Uji Hipotesis 
 Ketepatan fungsi regresi simple dalam menaksirkan nilai actual dapat di 
nilai dengan goodnessoffit-nya. Secara statistic setidaknya ini dapat diukur dari 
nilai koefisien korelasi (R), koefisien determinasi (R2), statistic F, dan nilai 
statistik t. Perhitungan statistik disebut signifikan secara statistik apabila nilai uji 
statistiknya berada dalam daerah kritis (daerah dimana H0 ditolak, sebaliknya 
disebut tidak signifikan bila nilai uji statistiknya berada dalam daerah dimana (H0 
diterima)
89
. 
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a. Koefisien Korelasi (R) 
Koefisien korelasi merupakan suatu alat yang digunakan untuk mengukur 
tingkat keeratan hubungan antara variable independen dengan variable 
dependen. Nilai R akan berkisar antara 0-1, semakin mendekati 1 hubungan 
antara variable independen secara bersama-sama dengan variable dependen 
semakin kuat. 
Berikut adalah tabel pedoman untuk memberikan interprestasi koefisien korelasi : 
Tabel 3.3 
Tabel Koefisien Korelasi 
Inteval Koefisien Tingkat Hubungan 
0.00-0.199 Sangat Rendah 
0.20-0.399 Rendah 
0.40-0.599 Sedang 
0.60-0799 Kuat 
0.80-1.000 Sangat Kuat 
b. Kofisien Determinasi (R2) 
 Koefisien determinasi (R2) bertujuan untuk mengetahui seberapa besar 
kemampuan variabel independen menjelaskan variabel dependen. Nilai R square 
dikatakan baik jika diatas 0,5 karena nilai R square berkisar antara 0-1
90
. 
c. Uji F (Uji Simultan) 
Dalam penelitian ini, uji F digunakan untuk mengetahui tingkat signifikansi 
pengaruh variabel-variabel independen secara bersama-sama (simultan) 
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terhadap variabel dependen
91
. Dalam penelitian ini, hipotesis yang digunakan 
adalah : 
 H0 : Variabel-variabel bebas yaitu persepsi harga dan fitur produk 
tidak mempunyai pengaruh yang signifikan secara bersama-sama 
terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian. 
 Ha : Variabel-variabel bebas yaitu persepsi harga dan fitur produk 
mempunyai pengaruh yang signifikan secara bersama-sama terhadap 
variabel terikat yaitu keputusan pembelian. 
 Dasar pengambilan keputusannya adalah dengan menggunakan angka 
probalitas siginifikansi,yaitu : 
1. Apabila angka probalitas signifikansi > 0,05 , maka  H0 diterima dan Ha 
ditolak. 
2. Apabila angka probalitas signifikansi < 0,05 , maka  H0 ditolak dan Ha 
diterima. 
d. Uji Parsial (Uji t) 
 Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
penjelasan/independen secara individual dalam menerangkan variasi dependen
92
. 
Uji statistic t digunakan untuk menguji signifikansi hubungan antara variabel X 
dan Y, apakah variabel X1,X2 (persepsi harga dan fitur produk) benar-benar 
berpengaruh terhadap Y (keputusan pembelian) secara terpisah atau parsial. 
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1. Dasar pengambilan keputusan adalah dengan menggunakan angka 
probabilitas signifikansi, yaitu : Apabila angka probalitas signifikansi > 0,05, 
maka H0 diterima dan Ha ditolak. 
2. Apabila angka probalitas signifikansi < 0,05, maka H0 ditolak dan Ha 
diterima. 
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BAB IV 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Objek Penelitiani 
 Android adalah sistem operasi berbasis Linux yang dirancang untuk 
perangkat seluler touchscreen (layar sentuh) seperti smartphone dan tab. Android 
awalnya dikembangkan oleh Android, Inc., dengan dukungan finansial dari 
Google, yang kemudian membelinya pada tahun 2005. Ryan Gibson, Manajer 
proyek Android, Inc., memperkenalkan skema penamaan berdasarkan nama-nama 
makanan manis, yang kemudian diterapkan dalam semua versi Android, dimulai 
dengan Android 1.5 Cupcake pada bulan April 2009 (wikipedia.com). 
Berikut ini adalah perkembangan versi Android OS: 
1. Cupcake (1.5) 
2. Donut (1.6) 
3. Eclair (2.0-2.1) 
4. Froyo (2.2) 
5. Gingerbread (2.3-2.3.7) 
6. Honeycomb (3.1-3.2) 
7. Ice Cream Sandwich (4.0.3-4.0.4) 
8. Jelly Bean (4.1-4.3) 
9. Kitkat (4.4) 
10. Lollipop (5.0) 
 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh persepsi harga dan 
fitur produk terhadap keputusan pembelian smartphone Android Cina di kota 
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Makassar baik secara parsial maupun simultan. Penelitian ini dilakukan pada 
konsumen muda yang ada di kota Makassar dengan kriteria telah melakukan 
pembelian produk smartphone Android Cina, berdomisili di kota Makassar, dan 
berusia 17 – 25 tahun laki-laki maupun perempuan. Hasil penelitian yang 
terkumpul diolah dan dianalisis pada bab ini. Analisis yang digunakan dalam 
penelitian ini meliputi gambaran umum obyek penelitian, analisis deskriptif, 
analisis regresi dan pengujian hipotesis. Analisis ini digunakan sesuai dengan 
perumusan model dan permasalahan yang ada. Selain analisis tersebut, pada bab 
ini akan disajikan pengkategorian variabel penelitian, pengujian prasyarat analisis, 
dan pembahasan. 
B. Hasil Penelitian 
 Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer 
diperoleh dengan cara menyebar kuesioner kepada konsumen muda di kota 
Makassar pengguna smartphone Android Cina. Penelitian ini dilakukan dengan 
mendatangi setiap konsumen muda yang berada di kota Makassar. Melihat jumlah 
populasi yang ada dalam penelitian ini belum diketahui secara pasti, maka teknik 
pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive sampling (sampel 
bertujuan), yaitu teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. Sampel 
diambil berdasarkan teori Roscoe, dimana sampel diukur berdasarkan jumlah 
variabel yang dikalikan minimal 30 dalam setiap kategori. Penelitian ini terdiri 
dari 3 variabel (2 independen + 1 dependen), maka jumlah anggota sampel 
minimal adalah 30 x 3 = 90. Berdasarkan teori Roscoe di atas, maka jumlah 
sampel dalam penelitian ini sebanyak 90 responden. Namun, dengan alasan unsur 
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kehati-hatian maka jumlah sampel dibulatkan menjadi 100 orang sebagai 
responden. 
1. Karekteristik Responden 
 Karakteristik responden yang dianalisis dalam penelitian ini meliputi jenis 
kelamin, usia, pendidikan terakhir dan pekerjaan. Karakteristik responden 
dijelaskan sebagai berikut : 
a. Jenis Kelamin 
 Hasil uji karakteristik responden berdasarkan umur konsumen kalangan 
muda di kota Makassar ditunjukkan pada tabel berikut : 
Tabel 4.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Jenis 
Kelamin 
Frekuensi 
(Orang) 
Presentase 
(%) 
Laki – laki 61 61% 
Perempuan 39 39% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Olahan Februari 2018 
 Berdasarkan hasil jawaban dari 100 responden yang menggunakan 
smartphone Android Cina, terdapat sebanyak 61 orang responden (61%) berjenis 
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kelamin laki-laki dan sebanyak 39 orang responden (39%) berjenis kelamin 
perempuan. Maka dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden dalam 
penelitian ini adalah responden dengan jenis kelamin laki-laki. 
b. Umur 
 Hasil uji karakteristik responden berdasarkan umur konsumen kalangan 
muda di kota Makassar ditunjukkan pada tabel berikut : 
Tabel 4.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
Umur 
(Tahun) 
Frekuensi 
(Orang) 
Presentase 
(%) 
17 – 20 26 26% 
21 – 25 74 74% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Olahan Februari 2018 
 Berdasarkan hasil jawaban dari 100 responden yang menggunakan 
smartphone Android Cina, terdapat sebanyak 46 orang responden (46%) masuk 
dalam kelompok umur < 21 tahun dan sebanyak 54 orang responden (54%) masuk 
dalam kelompok umur 21-24 tahun. Maka dapat disimpulkan bahwa banyaknya 
responden yang menggunakan smartphone Android Cina berkisar antara umur  21 
- 24 tahun. 
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c. Pendidikan Terakhir 
 Hasil uji karakteristik responden berdasarkan umur konsumen kalangan 
muda di kota Makassar ditunjukkan pada tabel berikut : 
Tabel 4.3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 
Pendidikan Terakhir 
Frekuensi 
(Orang) 
Presentase 
(%) 
SMP 0 0% 
SMA 82 82% 
D3 0 0% 
S1 18 18% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Olahan Februari 2018 
 Berdasarkan hasil jawaban dari 100 responden yang menggunakan 
smartphone Android Cina, terdapat sebanyak 10 orang responden (10%) yang 
tingkat pendidikannya SMP, sebanyak 72 orang responden (72%) yang tingkat 
pendidikannya SMA, sebanyak 18 orang responden (18%) yang tingkat 
pendidikannya S1 dan untuk tingkat pendidikan D3 0 orang respoden (0%). Maka 
72 
 
 
 
dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini adalah 
responden dengan tingkat pendidikan SMA. 
d. Pekerjaan 
 Hasil uji karakteristik responden berdasarkan umur konsumen kalangan 
muda di kota Makassar ditunjukkan pada tabel berikut : 
Tabel 4.4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Pekerjaan 
Frekuensi 
(Orang) 
Presentase 
(%) 
Pelajar/Mahasiswa 68 68% 
PNS 9 9% 
Karyawan Swasta 19 19% 
Wiraswasta 4 4% 
Jumlah 100 100% 
Sumber : Data Primer Olahan Februari 2018 
 Berdasarkan hasil jawaban dari 100 responden yang menggunakan 
smartphone Android Cina, terdapat sebanyak 68 orang responden (68%) yang 
pekerjaannya sebagai Pelajar/Mahasiswa, sebanyak 9 orang responden (9%) yang 
pekerjaannya sebagai PNS, sebanyak 19 orang responden (19%) yang 
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pekerjaannya sebagai karyawan swasta dan sebanyak 4 orang responden (4%) 
yang pekerjaannya sebagai wiraswasta. Maka dapat disimpulkan bahwa mayoritas 
responden dalam penelitian ini adalah responden dengan pekerjaan 
pelajar/mahasiswa. 
2. Deskripsi Data Penelitian 
 Untuk menerangkan tanggapan responden terhadap variabel penelitian 
maka dilakukan analisis terhadap jawaban yang diberikan responden yang 
berkaitan dengan pernyataan yang ada. Pernyataan terdiri dari 18 item pernyataan. 
Untuk mengetahui lebih jelas mengenai pernyataan yang berasal dari variabel 
Keputusan Pembelian (Y), Persepsi Harga (X1), dan Fitur Produk (X2), maka 
akan dideskripsikan masing-masing item secara terpisah dan dari analisis tersebut 
dapat diketahui berapa banyak responden yang memilih alternatif jawaban tertentu 
dan akan diperoleh nilai rata-rata tertinggi hingga terendah. 
 Untuk menerangkan tanggapan responden terhadap variabel penelitian, 
dilakukan  analisis terhadap jawaban yang diberikan berkaitan dengan pernyataan 
yang ada. Pernyataan terdiri dari Keputusan Pembelian (Y) 6 item, Persepsi Harga 
(X1) 6 item, dan Fitur Produk (X2) 6 item. Dari analisi tersebut dapat diketahui 
berapa rata-rata dimensi dan rata-rata keseluruhan. 
 Penentuan kelas atas pernyataan responden terhadap variable penelitian 
adalah sebagai berikut: 
Nilai Terendah = 1 x 1 = 1 
Nilai Tertinggi  = 1 x 5 = 5 
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Interval Kelas   = (5-1) / 5 = 0,8 
Sehingga sebaran kelasnya menjadi: 
1,00 – 1,80 = Sangat Tidak Setuju, Sangat Tidak Baik, Sangat Rendah. 
1,81 – 2,60 = Tidak Setuju, Tidak Baik, Rendah. 
2,61 – 3,40  = Cukup Setuju, Cukup Baik, Cukup Tinggi. 
3,41 – 4,20  = Setuju, Baik, Tinggi. 
4,21 – 5,00  = Sangat Setuju, Sangat Baik, Sangat Tinggi. 
a. Deskripsi Variabel Persepsi Harga (X1) 
 Variabel Senioritas pada penelitian ini diukur melalui 3 indikator yang 
dibagi menjadi 6 item pernyataan. Hasil tanggapan variabel senioritas dijelaskan 
pada tabel 4.5 berikut ini : 
Tabel 4.5 
Tanggapan Responden Persepsi Harga 
 
Item 
(1) (2) (3) (4) (5) 
 
Total 
 
Statistik 
F F F F F F % Mean 
X1.1 - 2 20 54 24 100 100 4,00 
X1.2 - 4 39 46 11 100 100 3,64 
X1.3 - 5 44 42 9 100 100 3,55 
X1.4 - 6 35 46 13 100 100 3,66 
X1.5 - 1 27 55 17 100 100 3,88 
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X1.6 - - 15 56 29 100 100 4,14 
Sumber : Data Primer Olahan Februari 2018 
 Berdasarkan tabel 4.5 diatas, menjelaskan persepsi harga smartphone 
andriod Cina dikalangan konsumen muda di kota Makassar cukup baik, hal itu 
dapat dilihat dari jawaban responden yang rata-rata menjawab setuju. Adapun 
jawaban tertinggi adalah X1.6, dimana nilai rata-ratanya 4,14, yaitu harga 
smartphone android Cina murah. Hal ini menunjukkan bahwa harga murah masih 
mempengaruhi konsumen. Sedangkan item terendah berada pada  X1.3, dimana 
nilai rata-ratanya 3,55, yaitu kualitas yang saya dapatkan dari smartphone anroid 
Cina sebanding dengan biaya yang saya keluarkan, hal ini kualtias masih kurang 
yang di dapatkan dari sebuah smartphone android Cina. 
b. Deskripsi Variabel Fitur Produk (X2) 
 Variabel Loyalitas Karyawan ini diukur melalui 4 indikator yang dibagi 
menjadi 6 item pernyataan. Hasil tanggapan variable fitur produk di jelaskan pada 
tabel 4.6 berikut ini : 
Tabel 4.6 
Tanggapan Responden Mengenai Fitur Produk 
 
Item 
(1) (2) (3) (4) (5) 
 
Total 
 
Statistik 
F F F F F F % Mean 
X2.1 - 4 28 51 17 100 100 3,80 
X2.2 - 6 39 41 14 100 100 3,63 
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X2.3 - 3 29 49 19 100 100 3,84 
X2.4 - 11 45 37 7 100 100 3,40 
X2.5 - 1 32 52 15 100 100 3,81 
X2.6 - 3 29 53 15 100 100 3,80 
Sumber : Data Primer Olahan Februari 2018 
 Berdasarkan tabel 4.6 dapat dilihat dari ke 6 item pertanyaan kebanyakan 
responden menjawab setuju, artinya bahwa fitur produk smartphone andriod Cina 
dikalangan konsumen muda di kota Makassar sangat baik. Selain itu item tertinggi 
pada X2.5, yaitu jenis charger smartphone android Cina mudah didapat. Hal ini 
kelengkapan fitur smartphone android Cina mudah didapat. Sedangkan item 
terendah berada pada X2.4 dengan rata-rata 3,40 yaitu Kustomisasi RAM membuat 
konsumen lebih bebas dalam memodifikasi smartphone Android Cina. Hal ini 
menunjukkan bahwa masih perlunya RAM yang lebih lega. 
c. Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian 
 Variable promosi jabatan pada penelitian ini di ukur dengan 6 indikator 
yang dikembangkan kedalam 6 item pernyataan. Hasil tanggapan responden 
tentang promosi jabatan dapat dijelaskan pada tabel 4.7 berikut ini : 
Tabel 4.7 
Tanggapan Responden Mengenai Keputusan Pembelian 
 
Item 
(1) (2) (3) (4) (5) 
 
Total 
 
Statistik 
F F F F F F % Mean 
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Y.1 - 2 22 60 16 100 100 3,90 
Y.2 - 3 32 51 14 100 100 3,76 
Y.3 - 1 43 47 9 100 100 3,64 
Y.4 - 1 25 60 14 100 100 3,87 
Y.5 - - 23 58 19 100 100 3,96 
Y.6 - 1 17 64 18 100 100 3,99 
Sumber : Data Primer Olahan Februari 2018 
 Berdasarkan tabel 4.7 diatas dapat dikatakan bahwa keputusan pembelian 
smartphone andriod Cina dikalangan konsumen muda di kota Makassar sudah 
cukup baik. Adapun jawaban item tertinggi terletak pada Y.6 dengan nilai rata-rata 
3,99, yaitu Saya membeli smartphone Android Cina dengan pembayaran secara 
tunai. Artinya, dengan harga yang murah konsumen lebih mudah dalam 
pembayaran langsung. Dan jawaban terendah berada pada Y.3 dengan nilai rata-
rata 3,64, yaitu Saya melakukan pembelian smartphone Android Cina pada 1 
tahun terakhir. 
C. Analisis Data 
a. Uji Validitas dan Reliabilitas 
 Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
pernyataan pada kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pernyataan pada 
kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur. Jika r hitung lebih 
besar dari r tabel dan nilai positif maka butir pernyataan atau indikator tersebut 
dinyatakan valid. Jika r hitung > dari r tabel (pada taraf signifikansi 5%) maka 
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pernyataan tersebut dinyatakan valid
93
. Pengujian validitas selengkapnya dapat 
dilihat berikut ini: 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Validitas 
Variabel Item r – Hitung r - Tabel Keterangan 
Persepsi Harga 
X1.1 0.659 0.1638 Valid 
X1.2 0.778 0.1638 Valid 
X1.3 0.687 0.1638 Valid 
X1.4 0.769 0.1638 Valid 
X1.5 0.676 0.1638 Valid 
X1.6 0.642 0.1638 Valid 
Fitur Produk 
X2.1 0.673 0.1638 Valid 
X2.2 0.829 0.1638 Valid 
X2.3 0.900 0.1638 Valid 
X2.4 0.765 0.1638 Valid 
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X2.5 0.668 0.1638 Valid 
X2.6 0.714 0.1638 Valid 
Keputusan Pembelian 
Y1 0.674 0.1638 Valid 
Y2 0.864 0.1638 Valid 
Y3 0.820 0.1638 Valid 
Y4 0.638 0.1638 Valid 
Y5 0.705 0.1638 Valid 
Y6 0.823 0.1638 Valid 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) Februari 2018 
 Berdasarkan tabel 4.8 menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan 
memiliki corrected item-total correlation (r-hitung) > r-tabel yaitu pada taraf 
signifikan 5% ( α =0,05) dan n = 100 (N= 100-2) sehingga angka yang menjadi 
acuan adalah 98. Oleh karena itu, diperoleh r tabel = 0,1654. Hal ini berarti 
seluruh item dalam penelitian ini dinyatakan valid. 
b. Uji Reliabilitas 
 Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 
indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau 
handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil 
dari waktu ke waktu. SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur realibilitas 
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dengan uji statistik  Cronbach Alpha  (α). Suatu variabel atau konstruk dikatakan 
reliabel jika nilai cronbach > Alpha 0.60.
94
 Hasil pengujian realibilitas untuk 
masing-masing variabel diringkas pada tabel berikut ini : 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel 
Cronbach’s 
Alpha 
Persepsi Harga 0.794 
Fitur Produk 0.845 
Keputusan Pembelian 0.850 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) Februari 2018 
 Hasil output SPSS 24 pada tabel 4.9 menunjukkan bahwa cronbach’s 
Alpha variabel X1 0.749 >0.60 dan variabel X2 0.845 >0.60 serta variabel Y 
0.850 >0.60. Hal ini berarti seluruh  item dalam penelitian ini dinyatakan reliabel. 
3. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
 Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel penganggu atau residual memiliki distribusi normal. Model regresi yang 
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baik akan memiliki distribusi data normal atau penyebaran data statistik pada 
sumbu diagonal dari grafik distribusi normal.
95
 Untuk mendeteksi normalitas 
dapat menggunakan analisis grafik melalui grafik normal P-P Plot. Normal atau 
tidaknya data dapat dilihat dengan dasar pengambilan keputusan sebagai berikut : 
1) Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 
diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, 
maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 
2) Jika data menyebar jauh dari diagonal atau tidak mengikuti arah garis 
diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal, 
maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 
Gambar 4.1 
Hasil Uji Normalitas 
 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) Februari 2018 
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 Hasil dari uji normalitas di atas menunjukkan bahwa semua data 
berdistribusi secara normal, sebaran data berada disekitar garis diagonal, sehingga 
model regresi memenuhi asumsi normalitas. 
b. Uji Autokorelasi 
 Uji Autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi ada 
korelasi antara kesalahan penganggu pada periode t dengan kesalahan penganggu 
pada periode t-1 atau sebelumnya
96
. Menguji apakah dalam sebuah regresi linier 
ada korelasi antara kesalahan penganggu periode t-1 sebelumnya. Jika terjadi 
korelasi, maka dinamakan ada problem autokorelasi. Biasanya hal ini terjadi pada 
regresi yang datanya ada time series atau berdasarkan waktu berkala. Salah satu 
cara yang digunakan untuk mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi adalah 
dengan metode Durbin Watson test. Metode Durbin Watson test hanya digunakan 
untuk autokorelasi tingkat satu (first order autocorrelation) dan mensyaratkan 
adanya intercept (konstanta) dalam model regresi dan tidak ada variabel lag 
diantara variabel independen
97
. Dasar pengambilan keputusan: jika d < du atau (4-
d) < du, Ho ditolak pada tingkat 2α sehingga secara statistik terlihat bahwa adanya 
autokorelasi baik positif maupun negatif secara signifikan. Pada penelitian ini uji 
autokorelasi menggunakan uji Durbin Watson yang hasilnya adalah sebagai 
berikut : 
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Tabel 4.10 
Hasil Uji Autokorelasi 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate Durbin-Watson 
1 ,903
a
 ,815 ,811 1,124 2,069 
a. Predictors: (Constant), X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) Februari 2018 
 Tabel 4.10 menunjukkan bahwa nilai DW sebesar 2.069 nilai ini akan 
dibandingkan dengan nilai tabel dengan menggunakan nilai signifikansi 5%, 
jumlah sampel 100 (n) dan jumlah variabel independen 2 (k=2), maka di tabel 
durbin Watson adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.11 
Tabel Durbin Watson 
N 
K=2 
dL dU 
7 
- 
- 
100 
.467 
- 
- 
1.633 
1.896 
- 
- 
1.715 
Sumber : DW 
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 Berdasarkan tabel 4.11 tersebut nilai dU<d<4-dU adalah 
1.633<2.069<2.285, maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada autokorelasi positif 
atau negatif (berdasarkan tabel keputusan) atau dapat disimpulkan tidak terdapat 
autokorelasi. 
c. Uji Multikolinearitas 
 Uji ini bertujuan menguji apakah dalam model regresi ditemukan adanya 
korelasi antara variabel bebas.
98
 Dalam penelitian ini untuk mendeteksi ada 
tidaknya multikolineritas didalam model regresi dapat dilihat dari nilai tolerance 
dan Variance Inflation Factor (VIF), nilai tolerance yang besarnya diatas 0,1 dan 
nilai VIF dibawah 10 menunjukkan bahwa tidak ada multikolineritas diantara 
variable bebas.
99
 Hasil uji multikolineritas dapat ditunjukkan dalam tabel berikut : 
Tabel 4.12 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta 
Toleranc
e VIF 
1 (Constant) 2,058 1,036  1,985 ,050   
X1 ,461 ,067 ,459 6,881 ,000 ,429 2,331 
X2 ,472 ,062 ,505 7,568 ,000 ,429 2,331 
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a. Dependent Variable: Y 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) Februari 2018 
 Tabel 4.12 terlihat bahwa hasil uji multikolinearitas menunjukkan nilai 
VIF semua variabel bebas lebih kecil dari 10, dan nilai tolerance semua variabel 
bebas lebih dari 0.01. Hal ini berarti tidak terjadi gejala multikolinearitas. 
d. Uji Heteroskedastisitas 
 Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heterokedastisitas. Untuk 
mendeteksi ada tidaknya heterokedastisitas pada penelitian ini, digunakan metode 
grafik Scatterplot. Adapun hasil dari output program SPSS versi 24 dapat dilihat 
pada gambar 4.11 berikut ini : 
Gambar 4.2 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) 2018 
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 Hasil pengujian heterokedastisitas pada gambar 4.1 di atas menunjukkan, 
titik-titik yang menyebar secara acak, tidak membentuk suatu pola tertentu yang 
jelas, serta tersebar baik di atas maupun di bawah angka 0 (nol) pada sumbu Y. 
Hal ini berarti tidak terjadi penyimpangan asumsi klasik heteroskedastisitas pada 
model regresi yang dibuat. 
4. Analisis Regresi Linear Berganda 
 Analisis regresi berganda digunakan untuk menguji hipotesis tentang 
pengaruh secara parsial dan secara simultan variabel bebas terhadap variabel 
terikat. Hasil analisis regresi berganda dapat dilihat pada tabel 4.13 sebagai 
berikut : 
Tabel 4.13 
Hasil Uji Regresi 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,058 1,036  1,985 ,050 
X1 ,461 ,067 ,459 6,881 ,000 
X2 ,472 ,062 ,505 7,568 ,000 
a. Dependent Variable: Y 
Sumber : Data Diolah (Output SPSS 24) 2018 
 Berdasarkan output SPSS 24 statistic for windows tabel 4.13 maka 
persamaan regresi linear berganda dapat di dirumuskan sebagai berikut: 
87 
 
 
 
Y = 2.058 + 0.461 X1 + 0.472X2 + e 
Hasil dari analisis tersebut dapat diinterpretasikan sebagai berikut : 
a. Nilai konstanta persamaan diatas sebesar 2,058 angka tersebut 
menunjukkan bahwa jika X1 (Persepsi Harga) dan X2 (Fitur Produk) 
konstan (tidak berubah), maka keputusan pembelian adalah sebesar 2,058. 
b. X1 (Persepsi Harga) memiliki nilai koefisien sebesar 0,461. Setiap 
kenaikan variabel persepsi harga sebesar 1% maka keputusan pembelian 
akan mengalami kenaikan sebesar 0,461. 
c. X2 (Fitur Produk) memiliki nilai koefisien sebesar 0,472. Setiap kenaikan 
variabel Fitur Produk sebesar 1% maka minat berkunjung akan mengalami 
kenaikan sebesar 0,472. 
5. Koefisien Korelasi (r) 
 Koefisien korelasi merupakan suatu alat yang digunakan untuk mengukur 
tingkat keeratan hubungan antara variabel independen dengan variable dependen. 
Nilai R akan berkisar antara 0 - 1, semakin mendekati 1 hubungan antara variabel 
independen secara bersama-sama dengan variabel dependen semakin kuat. Nilai 
koefisien korelasi untuk variabel pola komunikasi organisasi dan jenis 
penghargaan yang ditunjukkan pada tabel berikut yaitu : 
 
 
 
 
88 
 
 
 
Tabel 4.14 
Hasil Uji Koefisien Korelasi (r) 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,903
a
 ,815 ,811 1,124 
a. Predictors: (Constant), X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) Februari 2018  
 Berdasarkan Tabel 4.14 nilai koefisien korelasi adalah sebesar 0.903 
Sehingga dapat dinyatakan terdapat hubungan yang positif antara variabel 
persepsi harga dan fitur produk berkesinambungan dengan variabel keputusan 
pembelian yang dikategorikan sangat kuat, sebagaimana pedoman untuk 
menginterprestasikan koefisien korelasi menurut Sugiyono
100
 adalah sebagai 
berikut: 
Tabel 4.15 
 Tabel Koefisien Korelasi 
Inteval Koefisien Tingkat Hubungan 
0.00-0.199 
Sangat Rendah 
0.20-0.399 
Rendah 
0.40-0.599 
Sedang 
0.60-0799 
Kuat 
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(Bandung:Alfabeta, 2014), h.242. 
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0.80-1.000 
Sangat Kuat 
6. Koefisien Determinasi (R2) 
 Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R
2 
yang kecil berarti kemampuan 
variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat 
terbatas
101
. Penelitian ini menggunakan nilai Adjusted R
2
 pada saat mengevaluasi 
model regresi. Tidak seperti R
2
, nilai Adjusted R
2
 dapat naik atau turun apabila 
satu variabel independen ditambahakan kedalam model. Adapun tabel koefisien 
determinasi adalah sebagai berikut : 
Tabel 4.16 
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,903
a
 ,815 ,811 1,124 
a. Predictors: (Constant), X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) Februari 2018 
 Berdasarkan Tabel 4.16 nilai koefisien determinasi (R square) yaitu 0,815  
Hal ini berarti bahwa 81,5 % variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh 
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persepsi harga dan fitur produk sedangkan sisanya yaitu 18,5% (100% - 81,5) 
dijelaskan oleh sebab- sebab yang lain diluar model. 
7. Uji Hipotesis 
a. Uji Statistik t (Uji Parsial) 
 Untuk mengetahui bahwa persepsi harga dan fitur produk  berpengaruh 
secara parsial terhadap keputusan pembelian, maka dilakukan uji t. Pengujian ini 
dilakukan dengan membandingkan t-hitung dengan t-tabel pada taraf nyata α = 
0.05. Apabila hasil perhitungan t-hitung lebih besar dari t-tabel (t-hitung > t-tabel) 
atau probabilitas kesalahan lebih kecil dari 5% (sig< 0.05) maka dapat dinyatakan 
bahwa X1 dan X2 berpengaruh terhadap Y. Adapun hasil uji t dapat dilihat pada 
tabel 4.17 berikut ini : 
Tabel 4.17 
Hasil Uji t (Parsial) 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,058 1,036  1,985 ,050 
Persepsi Harga ,461 ,067 ,459 6,881 ,000 
Fitur Produk ,472 ,062 ,505 7,568 ,000 
a. Dependent Variable: Y 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) 2018 
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Analisis uji-t pada tabel 4.17 untuk variabel persepsi harga, nilai t-hitung 
sebesar 6,881 dan nilai t-tabel distribusi 5% sebesar 1.990. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa t hitung > t-tabel. Adapun nilai signifikansinya yaitu 0,000 < 
0,05 artinya persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
Sedangkan untuk variabel fitur produk menunjukkan nilai t-hitung sebesar 
7,568 dan nilai pada t- tabel 5% sebesar 1.990 maka nilai t-hitung> t- tabel. Adapun nilai 
signifikansi yaitu 0,000 < 0.05. Hal ini berarti variabel fitur produk berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  
 Berdasarkan fakta diatas makadapat disimpulkan bahwa secara parsial ada 
pengaruh persepsi harga dan fitur produk  terhadap keputusan pembelian android 
Cina dikalangan konsumen muda di kota Makassar. 
b. Uji Statistik F (Uji Simultan) 
 Untuk mengetahui bahwa persepsi harga dan fitur produk secara simultan 
terhadap keputusan pembelian, maka dilakukan Uji Statistik F. Adapun hasil Uji 
Statistik F dapat dilihat pada tabel 4.18 berikut ini : 
Tabel 4.18 
Hasil Uji f (Simultan) 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 539,983 2 269,992 213,656 ,000
b
 
Residual 122,577 97 1,264   
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Total 662,560 99    
a. Dependent Variable: Y 
b. Predictors: (Constant), X2, X1 
Sumber : Data Primer Yang Diolah (Output SPSS 24) Februari 2018 
 Uji ANOVA atau Uji F didapat nilai F hitung sebesar 213,656 nilai ini 
lebih besar dari F tabel yaitu 3,94 atau fhitung 213,656 > ftabel 3,94  dengan 
probabilitas 0.000. Karena nilai probabilitas jauh lebih kecil dari 0.05 maka model 
regresi dapat digunakan untuk memprediksi keputusan pembelian atau dapat 
dikatakan bahwa variabel persepsi harga dan fitur produk  secara bersama-sama 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
D. Pembahasan 
 Penelitian ini dilakukan untuk membahas pengaruh persepsi harga dan 
fitur produk yang mempengaruhi keputusan pembelian smartphone android Cina 
dikalangan konsumen muda di kota Makassar. Persepsi harga dan fitur produk 
dalam penelitian ini berpengaruh positif baik secara parsial maupun secara 
simultan terhadap keputusan pembelian. 
1. Pengaruh Persepsi Harga dan Fitur Produk secara bersama-sama Terhadap 
Keputusan Pembelian 
 Berdasarkan output SPSS, hasil penelitian pada persamaan pertama 
menunjukkan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan secara simultan antara 
persepsi harga dan fitur produk terhadap keputusan pembelian smartphone 
android Cina dikalangan konsumen muda di kota Makassar. Hipotesis ketiga yaitu 
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persepsi harga dan fitur produk berpengaruh secara bersama-sama terhadap 
keputusan pembelian smartphone android Cina dikalangan konsumen muda di 
kota Makassar. Hal ini ditunjukkan dengan uji ANOVA atau Uji F didapat nilai F 
hitung sebesar 213.656 nilai ini lebih besar dari F tabel yaitu 3,94 atau Fhitung 
213.656 > Ftabel 3,94 dengan probabilitas 0,000.  
 Karena nilai probabilitas jauh lebih kecil dari 0.05 maka model regresi 
dapat digunakan untuk memprediksi keputusan pembelian atau dapat dikatakan 
bahwa kedua variabel persepsi harga dan fitur produk secara bersama-sama 
berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone android 
Cina dikalangan konsumen muda di kota Makassar. Berdasarkan nilai angket 
yang diperoleh skor tertinggi variabel persepsi harga terdapat pada harga dari segi 
harga yang murah, sedangkan skor tertinggi untuk variabel fitur produk terletak 
pada fitur aplikasi kamera yang bagus. Bila kedua hal terjadi bersamaan, dimana 
perusahaan memperhatikan harga yang relatif murah dan fitur kamera yang 
menghasilkan gambar yang bagus, hal ini akan mempengaruhi perusahaan. 
Sehingga akan timbul rasa untuk mejatuhkan keputusan pembeliannya pada 
produk yang seperti itu. 
 Hasil riset ini relevan dengan penelitian yang dilakukan oleh Gita Putri 
Lestari yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi Harga, Fitur Dan 
Desain Terhadap Keputusan Pembelian Mabel Pada MS. Furnitur Vintage Di 
Jepara (Studi pada pembeli mebel MS. Furnitur Vintage di Jepara)” yang 
menunjukkan variabel kualitas produk, persepsicharga, fitur dan desain 
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berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian mebel MS. 
Furnitur Vintage di Jepara
102
. 
 Dalam ekonomi Islam, pemenuhan kebutuhan akan sandang pangan dan 
papan harus dilandasi dengan nilai-nilai spritualisme Islami dan adanya 
keseimbangan dalam pengelolaan harta  kekayaan. Selain itu, kewajiban yang 
harus dipenuhi oleh manusia dalam memenuhi kebutuhannya harus berdasarkan 
dalam kecukupan (had al-kifayah), baik atas kebutuhan pribadi maupun keluarga. 
Ketentuan dalam ekonomi Islam yang berlandaskan nilai-nilai spritualisme Islami, 
menafikan karakteristik perilaku konsumen yang berlebihan dan materlistik. 
Seperti yang diuraikan firman Allah SWT dalam Q.S. Al-A’Raf atat 31 : 
 
Terjemahannya : 
“Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah disetiap 
(memasuki) mesjid, makan dan minumlah, dan janganlah berlebih-
lebihan. Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-orang yang 
berlebih-lebihan. 
 Dari ayat tersebut ialah Allah menyuruh kita memakai pakaia yang dapat 
menutup aurat, sopan, bersih dan baik serta indah yang dapat menambah 
keindahan dalam beribadah kepada Allah. Islam tidak melarang kita untuk 
berpakaian indah. Namun, tetap ada batas-batasan bagi umat muslim dalam 
berpakaian. 
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 Dalam ayat ini juga Allah mengatur perkara tentang makan dan minum 
yaitu jangan melampaui batas makan dan minum yang dibutuhkan oleh tubuh dan 
jangan pula melampaui batas-batas makanan yang dihalalkan. Tujuan makanan 
dalam Islam yaitu untuk mempertahankan  kehidupan dan membuat kondisi tubuh 
tetap sehat untuk bekerja, belajar, dan beribadah. Kesehatan adalah nikmat dari 
Allah SAW yang tak terkira. 
 Perbedaan antara ekonomi moedern dan ekonomi Islam dalam hal 
konsumsi terletak pada cara pendekatannya dalam memenuhi kebutuhan 
seseorang. Islam tidak mengakui kegemaran material manusia yang luar biasa 
seperti sekarang ini. Untuk menghasilkan energi manusia akan selalu mengejar  
cita-cita spiritualnya. 
2. Pengaruh Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian 
 Berdasarkan output SPSS, hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis 
pertama yaitu persepsi harga berpengaruh positif secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian smartphone android Cina dikalangan konsumen muda di 
kota Makassar. Hal ini ditunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel, (6,881 > 
1.656), atau sig, <α (0.000<0.05). berarti variabel persepsi harga berpengaruh 
positif  dan signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone android Cina 
dikalangan konsumen muda di kota Makassar. 
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a. Kesesuaian Harga Dengan Kualitas Produk 
 Kesesuaian harga dengan kualitas produk merupakan kualitas dari suatu 
produk yang sesuai dari uang yang dikeluarkan untuk mendapatkannya. Hal ini  
membuat apa yang didapatkan dari penjual dan pembeli saling memberi manfaat. 
 Banyak hal yang berkaitan dengan kualitas yang melatarbelakangi 
mengapa konsumen memilih suatu produk untuk dimilikinya. Konsumen memilih 
suatu produk tersebut karena merasa sesuai dengan nilai dan kualitas dari suatu 
produk, karena memberi kualitas berdasarkan harga yang dia bayarkan. Seperti 
nilai angket yang didapat oleh peneliti pada indikator kesesuaian harga dengan 
kualitas dari variabel persepsi harga memperoleh nilai cukup tinggi yang memberi 
pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
 Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Aditya Yoga Wiratama yang 
berjudul “Analisis Pengaruh Produk, Persepsi Harga, Dan Citra Merek Terhadap 
Keputusan Pembelian Sepatu Olahraga Merek Nike Di Kota Semarang”. Dengan 
hasil penelitian yang menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian
103
. Dimana terdapat indikator kesesuaian 
harga dengan kualitas produk dari variabel persepsi harga membuat berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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b. Kesesuaian Harga Dengan Manfaat 
 Kesesuaian harga dengan manfaat merupakan nilai dari suatu barang atau 
jasa yang sama dari uang yang dikeluarkan untuk mendapatkannya. Hal ini berarti 
apa yang didapatkan dari penjual dan pembeli saling memberi manfaat yang sama 
dan saling memberikan keuntungan satu sama lain. 
 Penilaian konsumen terhadap manfaat suatu produk baik itu bagus atau 
biasa saja, bagi setiap konsumen pasti akan berbeda tergantung dari sudut 
pandang mana konsumen melihatnya. Selain itu penilaian konsumen terhadap 
manfaatnya tidak hanya dilihat dari kegunaannya saja tapi tergantung dari 
persepsi konsumen terhadap setiap harga yang ditawarkan oleh suatu produk. 
Manfaat yang dilihat dari suatu produk dan harga tersebut dapat diterima oleh 
konsumen dapat mendorong konsumen untuk melakukan pembelian produk 
tersebut. Seperti nilai angket yang didapat oleh peneliti pada indikator kesesuaian 
harga dengan manfaat dari variabel persepsi harga memperoleh nilai cukup tinggi 
yang memberi pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
 Seperti penelitian yang sebelumnya dilakukan oleh Hutami Permita Sari 
yang berjudul “Pengaruh Citra Merek, Fitur Dan Persepsi Harga Terhadap 
Keputusan Pembelian (Studi pada Konsumen Smartphone Xiaomi di DIY)”. 
Dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
104
. Dimana indikator 
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kesesuaian harga pada variabel persepsi harga membuat  berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
c. Harga Bersaing 
 Harga bersaing memberikan keunggulan harga yang relatif murah dengan 
harga pesaing. Dimana keunggulan harga ini memberikan nilai yang terjangkau 
terhadap konsumen. 
 Banyak hal yang berkaitan dengan harga yang melatarbelakangi mengapa 
konsumen memilih suatu produk untuk dimilikinya. Konsumen memilih suatu 
produk tersebut karena benar-benar ingin merasakan nilai dan manfaat dari 
produk tersebut, karena melihat kesempatan memiliki produk tersebut dengan 
harga yang lebih murah dari biasanya sehingga lebih ekonomis. Seperti nilai 
angket yang didapat oleh peneliti pada indikator harga bersaing dari variabel 
persepsi harga memperoleh nilai cukup tinggi yang memberi pengaruh terhadap 
keputusan pembelian. 
 Seperti penelitian yang dilakukan oleh Alayka Hardandy D dan Sri 
Rahayu Tri Astuti yang berjudul “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi 
Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Honda Revo Fit FI (Studi 
pada Astra Motor Ngaliyan Jl. Prof. Ddr. Hamka Blok 1 No. 122, Semarang)”. 
Dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa persepsi harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
105
. Dimana indikator harga 
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bersaing pada variabel persepsi harga membuat berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 
 Menurut Kotler dan Armstrong (2008), persepsi dapat didefinisikan 
sebagai: Proses di mana orang memilih, mengatur, dan menginterpretasikan 
informasi untuk membentuk gambaran dunia yang berarti
106
. Sedangkan menurut 
Tjiptono (2012: 151) “harga adalah satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk 
barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau 
pengunaan suatu barang atau jasa. Pengertian ini sejalan dengan konsep 
pertukaran (exchange) dalam pemasaran”107. 
 Harga dari sebuah komoditas baik barang maupun jasa ditentukan oleh 
kualitas dan kuantitas penawaran dan permintaan. Hal ini sesuai dengan hadits 
yang diriwayatkan dari Anas Bahwasannya suatu hari terjadi kenaikan harga yang 
luar biasa di masa Rosulullah SAW, maka sahabat meminta nabi untuk 
menentukan harga pada saat itu, lalu nabi bersabda : “Bahwa Allah adalah Dzat 
yang mencbut dan memberi sesuatu, Dzat yang memberi rezeki dan penentu 
harga..” (HR. Abu Daud)108. 
 Dari hadis itu, dapat disimpulkan bahwa pada waktu terjadi kenaikan 
harga, Rosulullah SAW meyakini adanya penyebab tertentu yang sifatnya darurat. 
Oleh karena itu, sesuatu yang bersifat darurat akan hilang seiring dengan 
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hilangnya penyebab dari keadaan itu. Dilain pihak, Rosulullah juga meyakini 
bahwa harga akan kembali normal dalam waktu yang tidak terlalu lama. 
Penetapan harga menurut Rosul merupakan suatu tindakan yang menzalimi 
kepentingan para pedagang, karena para pedagang di pasar akan merasa terpaksa 
untuk menjual barangnya sesuai dengan harga patokan, yang tentunya tidak sesuai 
dengan keridhoannya. 
3. Pengaruh Fitur Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
 Berdasarkan output SPSS, hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis 
kedua yaitu fitur produk berpengaruh positif secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian smartphone android Cina dikalangan konsumen muda di kota 
Makassar. Hal ini ditunjukkan nilai thitung lebih besar dari ttabel, (7,568 > 1,656), 
atau sig, <α (0,000<0,05). berarti variabel fitur produk berpengaruh positif  dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone android Cina dikalangan 
konsumen muda di kota Makassar. 
a. Keragaman Fitur 
 Keragaman Fitur merupakan beberapa fitur yang terdapat dalam sebuah 
produk yang ditawarkan oleh produsen sebagai penarik perhatian konsumen. 
Beberapa fitur yang dibenamkan oleh ke dalam sebuah produk sebagai strategi 
disetiap perusahaan. 
 Berbagai hal yang berkaitan dengan keragaman fitur yang 
melatarbelakangi mengapa konsumen memilih suatu produk untuk dimilikinya. 
Konsumen memilih suatu produk tersebut dengan fitur yang melimpah karena 
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benar-benar ingin merasakan kecanggihan dari produk tersebut. Seperti nilai 
angket yang didapat oleh peneliti pada indikator keragaman fitur dari variabel 
fitur produk memperoleh nilai cukup tinggi yang memberi pengaruh terhadap 
keputusan pembelian. 
 Seperti halnya penelitian yang dilakukan oleh Putu Agus Wira Putra dan 
Ni Ketut Seminari yang berjudul “Pengaruh Fitur, Layanan Kelengkapan Dan 
Garansi Terhadap Keputusan Pembelian Handphone (Studi Kasus pada 
Mahasiswa S1 Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Udayana Denpasar)” 
Dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa fitur berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian
109
. Seperti nilai angket yang didapat oleh 
peneliti pada indikator keragaman fitur dari variabel fitur produk memperoleh 
nilai cukup tinggi yang memberi pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
b. Kualitas Fitur 
 Kualitas fitur merupakan kelebihan lebih dari suatu aplikasi yang 
membedakan dengan produk lain. Dimana fitur tersebut memberikan ciri khas 
dari produk tersebut. 
 Fitur produk memengaruhi konsumen untuk membeli produk smartphone 
Android dengan segala kelebihannya begitu juga dalam kualitas dalam fitur 
tersebut. Seperti kualitas kamera yang dihasilkan segingga konsumen akan benar-
benar ingin merasakan fitur tersebut. Seperti nilai angket yang didapat oleh 
peneliti pada indikator kualitas fitur dari variabel fitur produk memperoleh nilai 
cukup tinggi yang memberi pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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 Seperti penelitian yang dilakukan oleh Ennik Kholishotun Niswah dan 
Muhammad Edwar yang berjudul “Pengaruh Faktor Harga, Kualitas Dan Fitur 
Terhadap Keputusan Pembelian Modem Smartfren Di Ketintang Surabaya”. 
Dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa fitur berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian
110
. Seperti nilai angket yang didapat oleh 
peneliti pada indikator kualitas fitur dari variabel fitur memperoleh nilai cukup 
tinggi yang memberi pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
c. Kepentingan Fitur 
 Kepentingan fitur merupakan fitur yang wajib dimiliki sebuah produk 
dalam mendukung kinerjanya. Seperti RAM yang terdapat pada sebuah 
smartphone yang menunjang kinerja sebuah smartphone. Dengan fitur ROM yang 
lebih legah akan membuat smartphone semakin bertenaga. Hal ini membuat 
konsumen merasa enak saat menggunakannya. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Siti Hamidah dan Desi Anita yang berjudul 
“Analisis Persepsi Citra Mere, Desain, Fitur Dan Pengaruhnya Terhadap 
Keputusan Pembelian Produk Handphone Samsung Berbasis Android (Studi 
Kasus STIE Pelita Indonesia)”. Dengan hasil penelitian yang menyatakan bahwa 
fitur berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
111
. Seperti 
nilai angket yang didapat oleh peneliti pada indikator kepentingan fitur dari 
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variabel fitur memperoleh nilai cukup tinggi yang memberi pengaruh terhadap 
keputusan pembelian. 
d. Kelengkapan Fitur 
 Kelengkpan fitur merupakan aksesoris dari sebuah produk. Ini mencakup 
baik heardware maupun software dari sebuah smartphone.  
 Fitur produk memengaruhi konsumen untuk membeli produk smartphone 
Android dengan segala kelebihannya seperti keragaman tipe smartphone, ukuran 
layar yang lebar, aplikasi yang lengkap, jenis charger yang mudah didapat, serta 
dukungan kartu SD untuk memperluas kapasitas penyimpanan data. Dengan 
demikian, dapat diketahui bahwa keputusan pembelian smartphone Android 
dipengaruhi oleh kelengkapan fitur. Seperti nilai angket yang didapat oleh peneliti 
pada indikator kelengkapan fitur dari variabel fitur produk memperoleh nilai 
cukup tinggi yang memberi pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
 Seperti penelitian yang dilakukan oleh Gita Putri Lestari yang berjudul 
“Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi Harga, Fitur Dan Desain Terhadap 
Keputusan Pembelian Mebel Pada MS. Furnitur Vintage Di Jepara (Studi pada 
pembeli mebel MS.Furniture Vintage di Jepara)”. Dengan hasil penelitian yang 
menyatakan bahwa fitur berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian
112
. Seperti nilai angket yang didapat oleh peneliti pada indikator 
kelengkapan fitur dari variabel fitur memperoleh nilai cukup tinggi yang memberi 
pengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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 Dengan dihadirkannya smartphone dengan fitur yang melimpah alangkah 
baiknya kalau kita mengagungkan Allah karna sesunggah segala sesuatunya 
terjadi karena kebesaran-Nya. Seperti dalam surah An-Nahl ayat 5: 
 
Terjemahannya : 
"Dan Dia telah menciptakan binatang ternak untuk kamu; padanya 
ada (bulu) yang menghangatkan dan berbagai macam manfaat dan 
sebagiannya kamu makan"
113
 
 Secara garis besar ayat 5 dari surat An-Nahl mendeskripsikan tentang 
potensi dan manfaat sumber daya alam seperti binatang ternak dengan berbagai 
manfaat didalamya, di antaranya dagingnya yang dapat di makan, susu yang dapat 
di minum, serta kulit dan keutuhan binatang ternak tersebut sebagai alat 
transportasi. 
 Allah pun telah menjadikan pada binatang-binatang ternak itu berbagai 
manfaat dan kegunaan buat mereka, yaitu bulunya dapat mereka jadikan pakaian 
dan hamparan (karpet), kemudian air susunya yang dapat mereka minum, dan 
dagingnya dapat mereka makan, serta pandangan yang indah pada ternak mereka 
sebagai perhiasan buat mereka. 
4. Fitur Produk (Variabel X2) Dominan Berpengaruh Terhadap Keputusan 
Pembelian 
 Berdasarkan output SPSS, hasil penelitian menunjukkan bahwa  diantara 
variabel persepsi harga dan fitur produk, ternyata yang paling dominan 
pengaruhnya terhadap keputusan pembelian adalah fitur produk. Alasannya 
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karena variabel jenis fitur produk memiliki thitung yang terbesar yaitu 7.568, 
sedangkan variabel persepsi harga memiliki thitung sebesar 6.881. Sehingga  
hipotesis menyatakan bahwa “fitur produk (variabel X2) dominan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian samrtphone android Cina dikalangan konsumen 
muda di kota Makassar” dapat diterima. 
 Dapat disimpulkan bahwa fitur produk dapat meningkatkan keputusan 
pemebelian smartphone android Cina dikalangan konsumen muda di kota 
Makassar. Hasil ini juga memiliki hasil yang sama dengan penelitian Dian Ayu 
Puspita Ardy (2013)
114
 menyimpulkan bahwa fitur produk memiliki pengaruh 
lebih dominan  terhadap keputusan pembelian. 
 Di dalam Al-Quran dijelaskan mengenai proses pembentukan suatu 
produk/barang yang sesuai dengan fungsi dan kepentingannya. 
 
Terjemahannya : 
“Dan telah Kami ajarkan kepada Daud membuat baju besi untuk 
kamu, guna memelihara kamu dalam peperanganmu. Maka, 
hendaklah kamu bersyukur (kepada Allah)” 
 
 Dalam ayat tersebut, dijelaskan bahwa nabi Daud telah dapat membuat 
suatu produk dari bahan dasar besi, yaitu baju besi yang digunakannya dalam 
peperangan. Hal ini menggambarkan bahwa segala sesuatu terciptanya suatu 
produk atau kegunaan yang terdapat dalam fitur itu merupakan kehendak-Nya 
atau berasal dari-Nya. 
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BAB V 
PENUTUP 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti dengan judul 
“Pengaruh Persepsi Harga dan Fitur Produk Terhadap Kuputusan Pembelian 
Smartphone Android Cina Dikalangan Konsumen Muda Di Kota Makassar” maka 
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
1. Dari haril uji simultan yang telah dilakukan pada hipotesis pertama dapat 
disimpulkan bahwa persepsi harga dan fitur produk secara bersama-sama 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
smartphone android Cina dikalanga konsumen muda di kota Makassar. 
Hal ini berarti persepsi harga dan fitur produk dapat menjadi pertimbangan 
penting dalam menjatuhkan keputusan pembelian. 
2. Dari hasil uji parsial yang dilakukan pada hipotesis kedua, dapat 
disimpulkan bahwa persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian smartphone anroid Cina dikalangan 
konsumen muda di kota Makassar. Hal ini berarti bahwa  semakin murah 
persepsi konsumen terhadap harga suatu barang maka semakin tinggi 
kemungkinan dalam menjatuhkan keputusan pembelian. 
3. Dari hasil uji parsial yang dilakukan pada hipotesis ketiga, dapat 
disimpulkan bahwa fitur produk berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian smartphone andriod Cina di kota Makassar. 
107 
 
 
 
Hal ini berarti semakin banyak fitur produk yang terdapat pada produk 
maka semakin tinggi pula tingkat kemungkinan konsumen untuk 
menjatuhkan keputusan pembeliannya. 
4. Dari hasil output SPSS dapat disimpulkan bahwa fitur produk berpengaruh 
paling dominan mempengaruhi keputusan pembelian smartphone android 
Cina dikalangan konsumen muda di kota Makassar. 
B. Implikasi Penelitian 
Berdasarkan penelitian yang telah dipaparkan sebelumnya maka saran 
peneliti adalah sebagai berikut : 
1. Bagi perusahaan diharapkan mampu mempertimbangkan persepsi harga 
dan fitur produk agar penjualan semakin meningkat sehingga dapat 
menguntungkan perusahaan. 
2. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk menambahkan atau mencari 
beberapa variabel-variabel yang dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian. Sehingga peneliti selanjutnya dapat melihat variabel-variabel 
lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 
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A. Kuesioner 
Lampiran 1  
 
KUESIONER PENELITIAN 
 
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI (UIN) ALAUDDIN 
MAKASSAR 
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 
MANAJEMEN EKONOMI 
PROGRAM SARJANA 
 
Dengan hormat, 
 Saya mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Universitas Islam 
Negeri Alauddin Makassar, saat ini sedang mengadakan penelitian untuk 
memperoleh data guna menyelesaikan tugas akhir skripsi. Penelitian yang saya 
lakukan adalah  mengenai “Pengaruh Perspsi Harga Dan Fitur Produk 
Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Android Cina Dikalangan 
Konsumen Muda Di Kota Makassar”. 
 Oleh karena itu, saya mohon kesediaan Saudara(i) agar kiranya dapat 
meluangkan waktu sejenak untuk mengisi kuisioner ini dengan lengkap dan benar. 
Semua informasi yang diterima akan dijaga kerahasiaannya dan hanya akan 
dipergunakan untuk keperluan akademis semata. 
 Atas bantuan dan  partisipasinya saya ucapkan terima kasih. 
       Hormat Saya, 
 
       Imam Mahdi 
 
  
 
 
Isilah titik-titik berikut ini dan beri tanda checklist (√) pada kotak yang telah 
disediakan. 
 
A. IDENTITAS RESPONDEN 
1. Jenis Kelamin  :  Laki-laki       Perempuan 
2. Usia : 17-20 tahun  
   21-25 tahun 
3. Pendidikan Terkahir :  SD    S1 
   SMP    S2 
   SMA/SEDERAJAT  S3 
                                                            D3         
4. Pekerjaan :  PNS         Pelajar/mahasiswa 
   Karyawan Swasta  TNI/Polri 
                                            Wiraswasta   Ibu rumah tangga 
   Tidak/belum bekerja  Pensiun 
                                            Lainnya..........................................(sebutkan) 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
B. PERTANYAAN 
1. Berapa macam smartphone android Cina yang sedang gunakan ? 
a. 1 
b. 2 
c. 3 
d. Lebih dari 3 
2. Merek smartphone android Cina apa yang Anda gunakan? 
a. Oppo 
b. Vivo 
c. Xiaomi 
d. Liannya  ____________(Sebutkan) 
C. PENGISIAN KUESIONER 
Petunjuk Pengisian: 
  Dalam menjawab pertanyaan-pertanyaan ini, tidak ada jawaban yang 
salah. Oleh karena itu, usahakanlah agar tidak ada jawaban yang dikosongkan. 
Pilihlah jawaban dengan memberi tanda chrcklist (√) pada salah satu jawaban 
yang paling sesuai menurut Anda. Jawaban Anda sangat membantu hasil 
penelitian ini. 
Keterangan Kolom Jawaban: 
 Sangat Setuju (SS)  Skor = 5 
 Setuju (S)    Skor = 4 
 Netral (N)    Skor = 3 
 Tidak Setuju (TS)   Skor = 2 
 Sangat Tidak Setuju (STS)  Skor = 1 
  
 
 
 
 
 
No. Pernyataan  Kategori Jawaban 
A.  Perspsi Harga (X1)  Sangat Setuju           Sangat Tidak Setuju 
 
Kesesuain Harga Dengan Kualitas 
Produk 
  
1.  
Harga smartphone android Cina sesuai 
dengan kualitasnya 
5 4 3 2 1 
2.  
Harga smartphone android Cina tidak 
mengecewakan 
5 4 3 2 1 
 Kesesuaian Harga Dengan Manfaat      
3.  
Kualitas yang saya dapatkan dari 
smartphone android Cina sebanding 
dengan biaya yang saya keluarkan 
5 4 3 2 1 
4.  
Saya membandingkan harga smartphone 
Android Cina dengan harga smartphone 
lain 
5 4 3 2 1 
 Harga Bersaing      
5.  
Harga smartphone Android Cina 
terjangkau 
5 4 3 2 1 
6.  Harga smartphone Android Cina murah 5 4 3 2 1 
B.  Fitur Produk (X2)      
 Keragaman Fitur      
1.  
Keragaman tipe smartphone Android 
Cina banyak 
5 4 3 2 1 
2.  
Smartphone Android Cina lebih mudah 
dalam penggunaannya 
5 4 3 2 1 
 Kualitas Fitur      
3.  
Apilkasi kamera pada smartphone 
Android Cina sangat bagus 
5 4 3 2 1 
 Kepentingan Fitur      
4.  
Kustomisasi ROM membuat konsumen 
lebih bebas dalam memodifikasi 
smartphone Android Cina 
5 4 3 2 1 
 Kelengkapan Fitur      
5.  
Jenis charger smartphone Android Cina 
mudah didapat 
5 4 3 2 1 
6.  
Dukungan kartu SD smartphone Android 
Cina memperluas kapasitas penyimpanan 
data 
5 4 3 2 1 
C.  Keputusan Pembelian Konsumen (Y)      
 Piliha Produk      
  
 
 
1.  
Saya memilih untuk membeli smartphone 
Android Cina daripada smartphone jenis 
lainnya 
5 4 3 2 1 
 Pilihan Merek      
2.  
Saya lebih memilih smartphone Android 
Cina daripada smartphone lain karena 
harganya yang murah dan spesifikasinya 
tinggi 
5 4 3 2 1 
 Pilihan Waktu      
3.  
Saya melakukan pembelian smartphone 
Cina Android pada 1 tahun terakhir 
5 4 3 2 1 
 Pilihan Toko      
4.  
Saya membeli smartphone Android Cina 
di toko smartphone yang terpercaya 
5 4 3 2 1 
 Pilihan Jumlah      
5.  
Saya membeli satu unit smartphone 
Android Cina dalam setiap pembelian 
smartphone yang saya lakukan 
5 4 3 2 1 
 Pilihan Cara Pembayaran      
6.  
Saya membeli smartphone Android Cina 
dengan pembayaran secara tunai 
5  
 
2 1 
 
 
B. Tabulasi Kuesioner 
1. Persepsi Harga  
RESPONDEN 
PERSEPSI HARGA 
JUMLAH 
P1.1 P1.2 P1.3 P1.4 P1.5 P1.6 
1 3 3 4 4 3 4 21 
2 3 3 3 4 3 4 20 
3 5 5 5 5 5 5 30 
4 4 4 3 3 4 4 22 
5 5 5 3 3 3 3 22 
6 3 3 4 4 4 3 21 
7 5 5 5 5 5 5 30 
8 4 3 3 3 4 4 21 
9 5 3 3 4 4 3 22 
10 4 3 4 4 4 4 23 
11 4 3 4 3 4 4 22 
12 4 4 2 4 3 5 22 
13 4 3 3 3 3 4 20 
14 3 2 4 3 4 4 20 
15 5 5 5 5 5 5 30 
16 4 4 5 4 3 3 23 
17 4 2 3 2 4 3 18 
18 4 4 3 4 4 3 22 
  
 
 
19 5 3 4 4 4 4 24 
20 4 4 3 5 3 4 23 
21 4 3 4 4 4 5 24 
22 3 3 4 4 4 4 22 
23 5 5 5 5 5 5 30 
24 4 3 3 4 4 5 23 
25 3 4 4 4 3 5 23 
26 4 3 3 3 4 4 21 
27 4 3 2 3 4 3 19 
28 4 4 4 4 4 5 25 
29 3 5 5 2 3 4 22 
30 5 4 3 4 4 5 25 
31 4 5 4 5 5 5 28 
32 4 4 4 4 3 4 23 
33 4 3 3 3 4 4 21 
34 3 4 4 4 4 4 23 
35 3 3 4 3 4 5 22 
36 5 3 3 3 4 4 22 
37 4 4 3 4 4 4 23 
38 4 5 4 4 4 4 25 
39 4 4 3 4 5 4 24 
40 4 4 4 4 3 4 23 
41 4 4 3 3 5 4 23 
42 4 4 4 3 4 5 24 
43 4 4 4 3 4 4 23 
44 4 4 3 3 5 4 23 
45 4 3 4 4 4 4 23 
46 3 4 4 3 4 4 22 
47 4 5 4 4 4 4 25 
48 5 5 5 5 5 5 30 
49 4 3 3 2 4 4 20 
50 4 3 4 4 3 4 22 
51 3 4 2 2 3 4 18 
52 3 4 4 4 3 4 22 
53 3 3 3 5 4 5 23 
54 4 3 3 4 4 4 22 
55 5 4 3 4 5 4 25 
56 5 4 4 5 4 4 26 
57 4 5 4 4 4 4 25 
58 5 4 5 4 3 4 25 
59 4 3 3 4 5 3 22 
60 4 3 3 4 4 4 22 
61 5 3 3 3 5 4 23 
62 4 4 4 5 4 5 26 
63 4 4 4 4 4 4 24 
64 4 3 3 4 3 4 21 
  
 
 
65 4 2 3 3 5 3 20 
66 2 3 4 4 3 4 20 
67 5 3 3 3 4 4 22 
68 4 3 3 3 4 4 21 
69 5 4 4 3 3 3 22 
70 4 3 3 4 4 5 23 
71 4 4 3 5 4 4 24 
72 5 3 3 3 4 3 21 
73 5 4 3 3 3 5 23 
74 4 4 3 3 4 3 21 
75 4 4 5 4 4 4 25 
76 3 4 3 5 4 3 22 
77 5 4 4 5 4 4 26 
78 3 4 4 3 2 4 20 
79 4 4 4 4 4 5 25 
80 5 4 4 3 4 4 24 
81 4 2 2 2 3 4 17 
82 3 4 3 3 4 5 22 
83 2 4 4 3 3 5 21 
84 5 4 4 4 4 4 25 
85 3 4 4 4 5 4 24 
86 4 3 4 3 3 5 22 
87 4 4 3 3 4 5 23 
88 4 4 4 4 4 4 24 
89 3 3 4 2 3 4 19 
90 5 4 4 4 5 5 27 
91 4 4 4 4 4 5 25 
92 5 3 3 4 5 5 25 
93 4 3 3 4 5 5 24 
94 3 4 3 3 3 3 19 
95 4 3 3 3 4 4 21 
96 4 3 3 3 3 3 19 
97 5 3 2 3 4 4 21 
98 3 4 3 3 3 5 21 
99 4 4 4 4 3 4 23 
100 4 3 3 4 4 5 23 
        
 
2. Fitur Produk 
RESPONDEN 
FITUR PRODUK 
JUMLAH 
P2.1 P2.2 P2.3 P2.4 P2.5 P2.6 
1 4 4 4 3 3 4 22 
2 4 3 3 3 3 4 20 
3 5 5 5 5 5 5 30 
4 3 3 3 4 5 4 22 
  
 
 
5 5 3 3 4 3 3 21 
6 4 4 4 3 3 4 22 
7 5 5 5 5 5 5 30 
8 4 3 3 3 4 4 21 
9 4 3 3 3 3 4 20 
10 4 3 3 2 4 5 21 
11 3 3 3 4 4 4 21 
12 4 4 4 4 3 5 24 
13 4 3 3 3 4 3 20 
14 4 4 3 3 4 4 22 
15 5 5 5 5 5 5 30 
16 3 4 3 3 3 3 19 
17 4 3 3 4 2 3 19 
18 4 4 4 3 4 3 22 
19 5 3 3 4 4 4 23 
20 5 4 4 4 3 4 24 
21 4 4 4 4 4 5 25 
22 4 4 4 4 4 4 24 
23 5 5 5 5 5 5 30 
24 4 3 4 4 4 4 23 
25 4 3 3 3 3 4 20 
26 5 3 4 3 4 4 23 
27 3 3 3 3 3 4 19 
28 3 4 4 3 4 4 22 
29 4 4 3 3 3 3 20 
30 5 5 4 4 4 5 27 
31 4 4 4 3 5 4 24 
32 3 3 3 3 3 4 19 
33 3 2 4 3 4 4 20 
34 3 3 4 3 4 3 20 
35 5 4 4 3 4 3 23 
36 4 4 4 4 5 4 25 
37 3 4 4 3 4 4 22 
38 4 4 4 3 3 4 22 
39 4 3 4 4 4 5 24 
40 4 5 4 4 3 4 24 
41 5 4 4 4 3 4 24 
42 3 3 4 5 4 4 23 
43 2 2 3 3 4 4 18 
44 3 3 2 4 4 5 21 
45 3 4 3 4 4 4 22 
46 4 4 4 4 3 4 23 
47 4 4 4 4 4 4 24 
48 5 4 3 5 5 5 27 
49 5 4 5 2 4 4 24 
50 4 3 4 4 4 3 22 
  
 
 
51 4 2 3 2 3 3 17 
52 4 3 4 3 3 3 20 
53 3 4 5 2 3 4 21 
54 3 3 4 3 4 4 21 
55 5 5 5 2 4 4 25 
56 4 4 4 4 4 4 24 
57 3 4 3 3 4 4 21 
58 3 4 4 4 4 3 22 
59 3 3 4 2 5 3 20 
60 3 3 4 4 4 4 22 
61 4 4 5 3 4 5 25 
62 4 4 5 4 4 3 24 
63 3 4 4 3 4 4 22 
64 4 3 5 4 3 4 23 
65 3 3 4 3 5 3 21 
66 4 3 4 3 3 3 20 
67 4 4 5 4 4 3 24 
68 4 3 4 3 4 3 21 
69 4 3 4 3 3 3 20 
70 4 5 5 2 4 5 25 
71 4 4 4 3 4 3 22 
72 3 4 4 4 3 4 22 
73 4 2 3 4 5 3 21 
74 3 4 4 3 4 3 21 
75 4 5 4 4 4 3 24 
76 4 2 4 3 3 3 19 
77 4 5 4 3 4 4 24 
78 3 3 3 4 3 2 18 
79 4 4 5 4 4 4 25 
80 3 5 4 3 3 4 22 
81 4 2 4 2 4 3 19 
82 5 3 3 3 4 3 21 
83 5 5 5 3 3 2 23 
84 4 5 5 4 4 4 26 
85 4 4 5 4 4 4 25 
86 4 4 5 4 4 3 24 
87 4 3 4 2 4 2 19 
88 4 4 3 3 4 4 22 
89 3 3 2 3 3 4 18 
90 4 5 5 5 5 5 29 
91 5 4 5 4 5 4 27 
92 3 4 4 3 5 5 24 
93 4 3 2 3 5 4 21 
94 2 3 3 4 3 3 18 
95 3 3 3 3 4 4 20 
96 4 3 4 3 3 4 21 
  
 
 
97 4 3 3 2 4 4 20 
98 2 3 4 4 3 3 19 
99 3 4 3 3 3 4 20 
100 2 4 4 2 4 4 20 
        
3. Keputusan Pembelian 
RESPONDEN 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 
JUMLAH 
P3.1 P3.2 P3.3 P3.4 P3.5 P3.6 
1 4 4 3 5 3 4 23 
2 4 3 3 4 3 4 21 
3 5 5 5 5 5 5 30 
4 4 4 3 4 5 4 24 
5 4 4 3 4 4 4 23 
6 3 3 3 4 4 3 20 
7 5 5 5 5 5 5 30 
8 4 3 3 3 4 4 21 
9 4 3 3 4 4 4 22 
10 4 4 3 4 5 4 24 
11 3 4 3 4 4 4 22 
12 4 4 4 4 3 5 24 
13 4 4 3 3 4 3 21 
14 4 3 4 3 4 4 22 
15 5 5 5 5 5 5 30 
16 3 4 4 4 3 3 21 
17 4 3 3 4 3 2 19 
18 4 4 4 3 4 4 23 
19 5 3 3 3 4 4 22 
20 4 5 4 4 5 5 27 
21 4 4 4 4 5 4 25 
22 4 4 3 4 4 4 23 
23 5 5 5 5 5 5 30 
24 5 4 3 4 4 4 24 
25 3 5 4 4 3 3 22 
26 4 3 3 4 4 4 22 
27 4 3 3 4 3 4 21 
28 4 4 4 4 4 4 24 
29 4 3 4 3 3 3 20 
30 5 3 4 4 4 5 25 
31 5 4 5 4 4 5 27 
32 4 3 3 4 3 4 21 
33 3 3 2 4 4 4 20 
34 4 3 4 3 4 4 22 
35 4 4 4 3 3 4 22 
36 3 4 4 4 5 4 24 
37 4 4 4 4 4 4 24 
  
 
 
38 3 4 4 4 4 4 23 
39 4 4 4 4 4 5 25 
40 3 4 4 4 3 4 22 
41 4 4 4 3 3 5 23 
42 4 5 5 4 4 4 26 
43 3 4 3 3 4 4 21 
44 3 3 3 2 5 4 20 
45 4 4 3 4 4 4 23 
46 4 3 4 4 4 4 23 
47 4 5 4 5 4 4 26 
48 4 5 4 5 5 5 28 
49 4 2 4 5 4 4 23 
50 4 3 4 4 3 4 22 
51 2 2 3 4 3 3 17 
52 4 3 4 3 4 4 22 
53 4 4 3 4 4 5 24 
54 4 3 4 5 4 4 24 
55 5 5 4 4 4 5 27 
56 4 4 5 4 4 4 25 
57 4 4 4 4 4 4 24 
58 4 5 4 4 4 3 24 
59 4 3 3 4 5 3 22 
60 4 4 4 4 4 4 24 
61 5 4 3 4 5 4 25 
62 4 5 4 5 5 4 27 
63 4 4 3 4 4 4 23 
64 4 4 4 5 4 4 25 
65 2 4 3 4 3 5 21 
66 3 3 3 4 3 4 20 
67 5 4 4 5 4 4 26 
68 3 3 3 3 4 4 20 
69 4 5 4 4 3 3 23 
70 4 4 3 4 4 5 24 
71 4 4 4 4 4 4 24 
72 4 4 4 3 3 4 22 
73 5 4 3 3 5 3 23 
74 3 3 4 4 3 4 21 
75 5 5 3 4 4 4 25 
76 5 4 3 3 4 3 22 
77 4 4 4 4 4 4 24 
78 4 3 3 3 4 3 20 
79 4 4 4 5 4 4 25 
80 4 4 4 4 4 4 24 
81 3 3 3 3 3 4 19 
82 4 3 4 3 4 3 21 
83 4 4 3 4 4 3 22 
  
 
 
84 5 4 5 4 4 4 26 
85 4 4 4 4 5 4 25 
86 3 4 3 4 4 4 22 
87 4 3 4 4 4 4 23 
88 3 3 4 4 4 4 22 
89 4 4 4 3 4 3 22 
90 5 4 5 5 5 5 29 
91 4 4 4 4 5 4 25 
92 3 4 3 4 5 5 24 
93 3 4 3 3 4 5 22 
94 3 4 3 3 3 3 19 
95 3 3 3 3 4 4 20 
96 3 3 3 3 4 3 19 
97 4 3 3 4 4 4 22 
98 4 2 4 3 3 4 20 
99 4 4 4 4 3 4 23 
100 3 3 3 3 4 4 20 
        
 
C. Uji Validitas 
 
Variabel Item r - Hitung r - Tabel Keterangan 
Persepsi Harga 
X1.1 0.659 0.1638 Valid 
X1.2 0.778 0.1638 Valid 
X1.3 0.687 0.1638 Valid 
X1.4 0.769 0.1638 Valid 
X1.5 0.676 0.1638 Valid 
X1.6 0.642 0.1638 Valid 
Fitur Produk 
X2.1 0.673 0.1638 Valid 
X2.2 0.829 0.1638 Valid 
X2.3 0.900 0.1638 Valid 
X2.4 0.765 0.1638 Valid 
X2.5 0.668 0.1638 Valid 
X2.6 0.714 0.1638 Valid 
  
 
 
Keputusan Pembelian 
Y1 0.674 0.1638 Valid 
Y2 0.864 0.1638 Valid 
Y3 0.820 0.1638 Valid 
Y4 0.638 0.1638 Valid 
Y5 0.705 0.1638 Valid 
Y6 0.823 0.1638 Valid 
 
D. Uji Reliabilitas 
 
1. Variabel Persepsi Harga 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,794 6 
 
2. Variabel Fitur Produk 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,845 6 
 
3. Variabel Keputusan Pembelian 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,850 6 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
E. Uji Asumsi Klasik 
 
1. Uji Normalitas 
 
 
 
2. Uji Multikolinearitas 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 2,058 1,036  1,985 ,050   
Persepsi Harga ,461 ,067 ,459 6,881 ,000 ,429 2,331 
Fitur Produk ,472 ,062 ,505 7,568 ,000 ,429 2,331 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
3. Uji Autokorelasi 
 
 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate Durbin-Watson 
1 ,903
a
 ,815 ,811 1,124 2,069 
a. Predictors: (Constant), Fitur Produk, Persepsi Harga 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 
N 
K=2 
dL dU 
7 
- 
- 
100 
.467 
- 
- 
1.633 
1.896 
- 
- 
1.715 
 
 
 
4. Uji Heteroskedastisitas 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
F. Analisis Regresi Linear Berganda 
 
1. Persamaan Regresi 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,058 1,036  1,985 ,050 
X1 ,461 ,067 ,459 6,881 ,000 
X2 ,472 ,062 ,505 7,568 ,000 
a. Dependent Variable: Y 
 
 
2. Koefisien Korelasi 
 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,903
a
 ,815 ,811 1,124 
a. Predictors: (Constant), X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 
 
3. Koefisien Determinasi 
 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,903
a
 ,815 ,811 1,124 
a. Predictors: (Constant), X2, X1 
b. Dependent Variable: Y 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
G. Uji Hipotesis 
 
1. Uji Parsial 
 
Coefficientsa 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,058 1,036  1,985 ,050 
Persepsi Harga ,461 ,067 ,459 6,881 ,000 
Fitur Produk ,472 ,062 ,505 7,568 ,000 
a. Dependent Variable: Y 
 
 
2. Uji Simultan 
 
ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 539,983 2 269,992 213,656 ,000
b
 
Residual 122,577 97 1,264   
Total 662,560 99    
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